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Influencia de la publicidad radiofénica en los estudiantes de CONALEP

En la actualidad los medios de comunicacién difunden una gama de
anuncios publicitarios los cuales tienen como objetivo inducir al publico
a comprar d eterminado producto, pero es cierto que la sociedad es
consumista y ciertos prototipos llevan a las personas a querer verse
como ellos, por lo que algunos articulos son comprados aun sin ser
anunciados.

A través de esta investigacion se analizara qué lleva al individuo a
adquirir un bien en especifico. Define si el comprador se deja envolver
por el constante bombardeo publicitario o adquiere los diversos
articulos por sus caracteristicas y necesidades personales.

A diario se escuchan campafas publicitarias que permiten despertar el
interés y la curiosidad del espectador, que logra volverse un
consumidor gracias a ias bombardeantes descripciones. La duda que
surge es saber si €s un consumismo creciente o si realmente son
cosas u objetos necesarios para el comprador.

Las promociones (estrategia que sirve para aumentar el volumen de
venta) juegan un papel fundamental dentro del tema a desarrollar, ya
que a través de ellas ei comprador tiene mayor facilidad de conocer
sus beneficios y alcances del producto. Sin lugar a dudas es una gran
arma para el vendedor y la radio es uno de los medios mas explotados
en cuanto a estas cuestiones, como ejemplo claro se citan los eventos
masivos patrocinados por empresas refresqueras, cervecerias y la
industria del vestido entre otras, penetrando asi en el gusto del publico
meta de dicha investigacion.

La investigacion de campo se limitdé a 300 encuestas aplicadas a
estudiantes del Colegio Nacional de Estudios Profesionales,
CONALEP, aspecto que se determind porque la gran mayoria de los
jovenes que asisten a esta institucion son de clase media-baja y baja y
lo que se buscaba con la investigacion de campo era conocer sus
necesidades y deseos de quien mas son bombardeados por la radio,
de haber escogido una institucion privada nos hubiéramos topado con
estudiantes con mayor poder adquisitivo que regularmente no
escuchan el medio en cuestion sino que optan por la musica grabada y
casi siempre tratan de imitar a quienes los rodean.

La aplicacion se dividido en partes iguales en dos planteles, las
primeras 150 se llevaron a cabo en el Plantel de Del Sol, ubicado
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dentro del municipio de Nezahualcdyotl y las otras 150 restantes en el
Plantel Venustiano Carranza |1, asentado en la delegacion que lleva el
mismo nombre. Para ello se utilizé el método deductivo, que parte de
premisas generales que van a desembocar en conclusiones o
premisas particulares. Asimismo el disefio del cuestionario se redacto
de forma clara y precisa para que los encuestados contestaran con
sencillez y especificamente, por ello es una investigacion precisa y los
objetivos e hipdtesis se confirmaron o descartaron paulatinamente.

Ademas se basd en determinado periodo de tiempo el cual
correspondié a los meses de abril y mayo del aino 2001, por ello se
presentaron d os opciones muy viables, la prospectiva que parte del
presente hacia adelante, es decir, va acumulando informaciéon para
conocer el fendmeno, describirlo y predecirlo. Para este mismo
apartado también se empleo el transversal, se analiza al objeto de
estudio solo en el presente.

Asi a través de instrumentos como la encuesta y el monitoreo de
anuncios radiofénicos se llevd a cabo la investigacion.

Uno de los principales motivos por los que se escogieron dichos
planteles fue, antes que nada por la facilidades que prestaron las
autoridades de dichos planteles, se buscaron otras opciones pero por
cuestiones de papeleo o bien por miltiples inconvenientes no se pudo
concretar, un ejemplo es la preparatoria Jacinto Canek localizada en
Nezahualcoyoti, en la que ya se habia obtenido el permiso y de hecho
ya se habia fijado la fecha pero por problematicas al interior de ésta se
fueron a huelga indefinida.

Esta tesis tiene como finalidad demostrar la eficacia de la publicidad
radiofénica, asi como si es la pauta para el consumismo.

Lo anterior deriva incognitas en cuanto a la inclinaciéon de los
radioescuchas hacia los elementos que contiene un anuncio, de saber
si ejerce el papel motivador entre ellos, qué los identifica con el
producto, al igual que conocer si realmente les prestan atencion.

Los investigadores participaron como observadores, lo cual significa
que no hay manipulacion de variables por lo que Unicamente se
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Influencia de la publicidad radiofénica en los estudiantes de CONALEP

concretara a analizar las respuestas de los encuestados y dar una
conclusion.

En este estudio se pretende dar a conocer la eficacia de los spots
radiofénicos, por lo tanto fue necesario aplicar la investigacion
documental y la de campo.

La investigacion documental consta de diferentes escritos, la
grabacion foneética, que es fiel testimonio de hechos importantes
acerca del tema.

La importancia del estudio esta precisamente en ser testimonio de
hechos significativos, los cuales puedan ser utilizados en procesos
explicativos, interpretativos y demostrativos y que por tal motivo
pueden llevar a justificar actuaciones profesionales.

Se emplearon técnicas, como Ila aplicacidon de encuestas,
reproduccion de anuncios radiofonicos que reflejan la efectividad del
mensaje en los jovenes.

La v entaja de esta investigacion es que tiene una gran potencia en
cuanto a su realismo y significado, s 6lo que en ocasiones presenta
dificultades de caracter practico, factibilidad, costo, muestreo y tiempo.

La tesis que se presenta parte de las siguientes afirmaciones, “la
publicidad juega un papel informativo dentro de los estudiantes de
CONALEP, por ello es trascendente ademas de que es efectivaen
ellos™. L os spots publicitarios con musica, voz, e fectos s ugestivos y
frescos tienen mayor impacto entre ellos. Este ambito publicitario es
eficaz y conlleva al consumismo.

La finalidad de presentar la siguiente informacion es conocer que
prefieren los jovenes para que los publicistas y comunicadores
puedan brindaries lo que ellos desean escuchar de manera clara y
sencilla.

Cada uno de los conceptos aqui presentados se basan en bibliografias
que van dirigidas tanto a estudiantes de comunicacion, mercadotecnia,
publicidad y psicologia, el lenguaje utilizado es coloquial por lo que el
tector no se confundira y asimilara facilmente cada explicacion.

TESIE C™N
FALLA DE ORIGEN




Hidalgo, César Rojas, Hilda

En cada capitulo se abordan las definiciones elementales de cada
tema con la intencion de saber en que consiste cada uno de los
elementos que son mencionados en la tesis, no se ha ejemplificado
demasiado para no resuitar tan redundantes.

La informacion que se presenta esta dividida en tres capitulos, el
primero consta de informacion relacionada con el medio, es decir, los
factores que intervienen para la realizacion de un mensaje publicitario,
asi como el ambiente social que se desarrolla entorno a la radio y la

publicidad.

En el segundo se aborda lo relacionado con ias cuestiones
psicologicas que intervienen para la aceptacion del mensaje
radiofénico, entre ellas ia persuasion. También se habla de los
consumidores, qué los induce a comprar.

El vaciado de las encuestas, las graficas y sobre todo las opiniones de
la poblacion estudiada se plasman en el tercer y uUltimo capitulo.
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CAPITULO |
LA PUBLICIDAD RADIOFONICA

La radio es voz, es imaginacion,
es entendimiento, es contacto directo con el publico,
en la radio la imagen queda atras.

Jacobo Zabludovsky
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Hidalgo, César Rojas, Hilda
Cuando el hombre aparecid en la tierra no tenia nada para sobrevivir,
se enfrenté a muchos problemas, pero su instinto lo empujé a buscar
soluciones, sin embargo vio que sélo no podria y se tuvo que apoyar
en sus semejantes.

Entonces el hombre fue creando coédigos para mejorar su
comunicacion, logrando con ello satisfacer una necesidad natural: la
vida en sociedad.

La comunicacion permitié la convivencia de la humanidad, ademas
ayudd a transmitir las experiencias de generacion en generacién a
través de codices y pinturas rupestres, en la actualidad se logra con la
radio, la prensa, la television, y otros medios de comunicacion.

El emisor apunta a determinado fin con su informacién, quiere
conseguir algo del receptor y en funcion de ese fin estructura la

totalidad del mensaije.
1.1 Comunicacion y publicidad

|Posiblemente la primera definicion de comunicacion es la de
Aristételes donde establece que es la busqueda de “todos los medios
de persuasidon que tenemos a nuestro alcance”.’

Emisor UD::> Mensaje [][l Receptor

“Proceso de la comunicacién humana”

Hoy en dia se puede definir a la comunicacion como el proceso mediante el cual
un individuo transmite estimulos para modificar la conducta de otras personas.
Aqui se establece la existencia del emisor, receptor y mensaje, la comunicacion
tiene como objetivo modificar actitudes que realiza tarea por medio de estimulos.

! pavid K. Berlo. £/ Proceso de la Ce ion. p 90. T do del libro “Billorou. Oscar Pedro.

Introduccion a la publicidad. p. 717

[F]
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Influencia de la publicidad radiofénica en los estudiantes de CONALEP

Como ya se dijo la publicidad es simplemente la comunicaciéon de un
mensaje de ventas que es divulgado a través de un anuncio que se
expresa por medio del vendedor acerca de un producto o servicio
determinado.

La comunicacion se puede dividir en dos puntos basicos:

e Comunicacion interpersonal
e Comunicacién masiva.?

La comunicacion interpersonal, ocurre cuando dos o mas personas (un
grupo muy reducido) intercambian informacion, la cual regularmente
es de manera muy directa, un ejemplo es, cuando en el supermercado
le dan a las personas muestras de productos o volantes anunciando
sus ofertas.

Esta comunicacion constituye la base de la vida en sociedad, pues a
través de ella los seres humanos expresan sus necesidades,
conocimientos, sentimientos etc.

Pero su éxito se basa en que el receptor pueda desarroliar estas
emociones, que el emisor manifiesta y que sea una experiencia
compartida entre ambos (emisor-receptor).

Es decir, para que ocurra este tipo de comunicacion es necesario que
haya palabras, gestos (que en el anuncio radiofonico son omitidos,
pues no se ven), sonidos y sobre todo mucha imaginacion para que
acapare la atencion de la persona que escucha el spot.

En conclusion, este tipo de comunicacidon o de comercial radiofénico
va dirigido a un grupo especifico y particular de personas (este grupo
ya fue elegido con anterioridad por los publicistas a través de
encuestas realizadas para conocer sus gustos y necesidades).

Muy comunmente no se sabe si el receptor captdo con claridad y
adecuadamente el mensaje, o si o retuvo, por lo que se hacen
campanas de reforzamiento donde se le bombardea con el mismo
anuncio y después de cierto tiempo lo reconoce por algun rasgo
caracteristico.

* Billorou. Oscar Pedro. /ntrod: in a lu publicidad. p. 73
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1.2- Caracteristicas, ventajas y desventajas de la radio

La radio es un teatro de la mente donde la historia se crea en la
imaginacion del radioescucha y es participe activo en la construccion
del mensaje. La forma en que se ven personajes y el lugar donde
sucede la escena viene de su experiencia de vida. Como medio de
publicidad se apoya mas en el talento de los redactores. El
presupuesto de produccion tiende a ser comparativamente mas bajo;
no hay necesidad de escoger estilos de tipografia. El medio exige a los
redactores de los spots llegar a lo mas profundo de la imaginacion y de
su habilidad para crear una idea que elimine la apatia de quien los
escucha. Ante el aparato receptor, uno esta solo con su imaginacion
por ello es un buen escaparate para el talento.

Escribir para la radio es divertido, pero también es un gran reto, debido
a la necesidad de crear imagenes. Los creativos y productores exitosos
tienen exceientes aptitudes para visualizar y un gran sentido teatral.
Ademas la radio tiene caracteristicas Unicas que la hacen un medio
desafiante para los anunciantes.

La radio es el medio mas intimo funciona como un buen amigo en la
cultura mexicana, en particular para los adolescentes. Tiene sus
ventajas maravillosas sobre los medios impresos ya que utiliza la voz
humana por ello es un medio especializado, sin embargo, existe un
problema. A pesar de que es penetrante, rara vez es el centro de
atencion del radioescucha. La mayoria de la gente esta haciendo otra
cosa al mismo tiempo. Pero la atencion del publico se puede enfocar a
ella, pero por lo general es un medio de fondo.

A pesar de que la mayoria de la gente escucha la radio con atencion
dividida, los estrategas en la publicidad de la radio utilizan tacticas
que por lo general aumentan los niveles de atencion. La primera es
comprometerse en constantes repeticiones. Una segunda tactica es la
de representar el texto de radio dentro de un contexto de musica o de
humor. Ambos atraen la atencion consiente y también da lugar al
recuerdo. Por uitimo programar un anuncio que corresponda a una
necesidad inmediata, funciona muy bien. Los anunciantes deben
interferir en la atencion de los receptores sin ser molestos para no
hacerio enojar.

La publicidad radiofénica en Meéxico esta disponible en cadenas
nacionales y mercados locales. Una cadena de radio se refiere a un
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Influencia de la publicidad radiofénica en los estudiantes de CONALEP

grupo de estaciones locales afiliadas, conectadas entre si a través de
satélites a una estacion central, & sta proporciona una p rogramacion
simultanea, que es limitada. Por esta razon muchas estaciones locales
O regionales pertenecen a mas de una cadena, y cada una
proporciona una programacion especializada para completar la
programacion de la estacion.

Retomando las ventajas de la radio es preciso mencionar la velocidad
y flexibilidad debido a su notoriedad. Tiene el periodo de cierre mas
pequerio en el cual el texto puede presentarse justo a tiempo para que
salga al aire. Esta flexibilidad le permite a los anunciantes ajustarse a
las condiciones del mercado local, a los acontecimientos que causan
noticias de actualidad e inclusive al clima, también es evidente en su
disposicion para participar en entaces promocionales.

La radio es el medio mas econémico, debido a que los costos de
transmision que relativamente son bajos, es posible repetirla muchas
veces. Ademas, el costo de produccion de un comercial también es
hasta cierto punto, bajo, particularmente si el mensaje es leido por un
locutor de una estacion. Su bajo costo y gran alcance hacia grupos
selectos de audiencia meta lo convierten en un excelente medio para
el soporte.

La imaginacion es una ventaja importante en la radio, gracias a que
permite a los radioescuchas crear imagenes en |la mente. Utiliza
palabras, efectos de sonido, musica y tonalidades que permiten al
publico disefiar una imagen propia de lo que esta sucediendo. Otra
ventaja es su gran aceptacion en el ambito local. Es parte de su
naturaleza pasiva, en general el medio no se percibe como algo que
cause molestia o disgusto. La gente tiene sus estaciones vy
personalidades (conductores de programas) favoritas, a las que
escucha con regularidad. Es mas probable que se acepten y se
recuerden los mensajes que trasmiten estas personalidades.

Como todo, este medio tiene otra cara no muy agradabie, es decir, las
desventajas. La falta de atencion esta presente debido a que
estrictamente es un medio para escuchar los mensajes de la radio son
efimeros y es probable que los comerciales se ignoren o se olviden.

La falta de imagenes esta en contra pero es ei mas grande reto. Es
probable que las restricciones de sonido también obstaculicen el
proceso creativo. Es obvio que los productores que necesitan
demostrarse p ara que sean apreciados no resultan a decuados para
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Hidalgo, César Rojas, Hilda
anunciarse en radio. Crear anuncios de radio que impuisen al
radioescucha a ver el producto es un dificil reto. Por-ello el uso del
humor, la musica y los efectos de sonido son la manera mas eficaz
para logrario.

La saturacion viene de la proliferacion de estaciones de radio que
entre si, combinadas con la oportunidad de incurrir en repeticiones en
exceso frecuentes. Aunado al hecho que los radioescuchas tienden a
dividir su atencion entre diversas actividades esta situacion reduce en
gran medida la posibilidad de que le mensaje sea escuchado y
entendido.

Finalmente entre las desventajas o defectos es preciso decir que
existen dificultades de programacion y de compra de espacios. La
necesidad de tener que comprar tiempo en diversas estaciones de
radio hace que resulte muy complicado programar los anuncios y
darles seguimiento.

1.3.- Investigacion publicitaria

Durante el siglo pasado era muy dificil valorar las consecuencias de la
publicidad., los anunciantes soélo podian evaluar estos efectos
utilizando las estimaciones del nimero de lectores de periodicos y
revistas. Cuando se empezaron a utilizar la television y la radio para
anunciar productos no existia ninguna medida fiable de la audiencia
que tenian estos medios. Por ello, en Estados Unidos se crearon
agencias independientes de medicion de audiencias, fundada por los
principaies editores de periodicos y revistas. Por tal motivo se han
creado companias de este tipo en casi todos los paises.

“Para tener un conocimiento completo sobre las decisiones de
consumo de los individuos de cada area geografica se requerira un
estudio de cada aspecto de las experiencias a lo largo de la wda de
cada persona”.?

A partir de entonces se han seguido desarrollando técnicas para
evaluar las audiencias de los medios de comunicacion, debido sobre
todo a ia competencia entre los productos y a la necesidad que tienen
las empresas de publicidad de tener una medida precisa y fiable para

' Fischer. Laura. Mercadotecnia p. 83.
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evaluar la eficacia de cada medio. Por su parte los canales
informativos han creado técnicas que les permiten no sélo saber
cuanta gente ve o escucha los mensajes publicitarios, sino también el
perfil medio de las personas y el lugar donde residen. Los periodicos
(como el Reforma en la Ciudad de Meéxico) y las revistas, ya sea
recurriendo a sus trabajadores o contratando a empresas
especializadas, analizan sus audiencias, [legando a saber dénde viven
sus lectores, su nivel de ingresos y educacion, sus habitos, su edad y
su numero de hijos, y redactan informes para determinar el nivel
economico y medios para adquirir productos.

Las empresas de radio y television también consideran como estan
compuestas sus audiencias con el objeto de informar a los
anunciantes. En esta area los medios electronicos, las agencias
publicitarias y los anunciantes contratan a companias que a travées de
sondeos y encuestas miden la audiencia para conocer el impacto de
programas. De igual forma, utilizan las paradas de camiones,
estaciones del metro e inclusc en los mismos medios de transporte
se exhiben sus productos e intentan medir el nimero de personas que
ven estos anuncios.

Debido a la complejidad de la industria publicitaria, en la que
intervienen factores psicologicos y otro tipo de variables, es dificil
formular afirmaciones sobre la eficacia de la publicidad, por io que el
control de audiencias es una actividad compleja y sujeta a polémicas
muy intensas. Se incrementa el intento por mejorar y hacer cada vez
mas efectivas las técnicas de medicion.

Una de las técnicas consiste en el analisis de mercados. Tanto las
agencias p ublicitarias como |os anunciantes realizan exhaustivas —y
costosas— investigaciones para evaluar el efecto de nuevos bienes y
servicios antes de anunciarlos, lo que les obliga a asumir grandes
gastos. El procedimiento mas comun consiste en realizar encuestas
puerta por puerta en diferentes colonias con distintos niveles
econdmicos. En estas encuestas se muestra a los consumidores
distintas versiones del producto que se pretende vender. Si el resultado
de la encuesta convence al productor del éxito de un articulo, se
procede a seleccionar una efectiva publicidad elaborando y mostrando
distintos anuncios a ios posibles clientes con {a finalidad de que emitan
su punto de vista. Posteriormente se lanzan los comerciales con mayor
aceptacion y por ende se da la distribucion del producto. Con base a
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los resultados de esta prueba, el anunciante decidira si es conveniente
realizar una campafia publicitaria mayor.

En cuanto a las motivaciones que determinan la compra de un
producto desafian la imaginacion y el ingenio de los vendedores y
presiona a los p ublicistas p ara que busquen en nuevos campos. At
investigar estas motivaciones se pretende encontrar los impulsos
inconscientes que determinan las decisiones de compra. Las agencias
publicitarias utilizan los resultados de estos sondeos para influir en los
comportamientos de los consumidores y superar sus expectativas.

Se critica la utilizacion de los motivadores personales porque se
considera que, ademas de no ser fiables, no respetan al consumidor, el
analisis de estos motivos es solo un medio para determinar con mas
profundidad los factores psicologicos de la actitud del publico. A través
de encuestas exhaustivas y de investigaciones, los publicistas pueden
analizar el proceso de venta y averiguar cual fue el factor concreto que
motivo al consumidor a comprar un producto. Los analistas intentan
averiguar en qué consistieron estas motivaciones.

Antes de que la industria publicitaria fuera organizada, las practicas
abusivas y poco éticas de algunas agencias provocaron la
promulgacion de numerosas leyes y restricciones legales. Estas
normas contemplaban otro tipo de actividades ademas de las
industriales, en particular los concursos, las leyes varia segun los
paises. En algunos los medios de comunicacion de masas autorregulan
la clase de productos que quieren anunciar, prohibiéndose por ejemplo
anunciar cigarros o alcohol. A pesar de ello o tal vez debido a la
variedad de leyes, las agencias publicitarias crean sus propios codigos
realizando un importante esfuerzo para evitar abusos, los cuales
intentan evitar el mal gusto, pero buscan también garantizar una
minima solvencia informativa asi como prevenir las imitaciones
fraudulentas.

Algunas asociaciones publicitarias en México, entre ellas “A favor de o
mejor”, buscan garantizar {a calidad y |la veracidad de sus mensajes
puesto que piensan que es una forma d e mantener la confianza del
publico, esencial para asegurar |la eficacia de toda la publicidad, lo cual

resulta polémico.

Los medios de comunicacion elaboran sus propias reglas para poder
promocionar un articulo y/o servicio para evitar publicar falsedades o
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exageraciones, garantizando asi su credibiidad y su linea
independiente.

Las emisoras de radio y television en México realizan un estudio previo
de la empresa y los productos que anuncian antes de difundirtos, en un
intento de evitar reacciones negativas. Estas cuentan con
departamentos especializados en analizar el tipo de publicidad que van
a emitir pudiendo rechazarios o exigir que se supriman determinados
mensajes. Los productores se someten a reglas estrictas para aceptar
anuncios.

Tambien los anunciantes se reservan el hecho de clasificar y aceptar la
informacion que se ie da a conocer al consumidor sobre el articulo que
esta ofreciendo. Aunque finalmente lo que importa es el dinero.

1.4.- La aceptacion del mensaje

La comunicacion, ocurre cuando de alguna manera el consumidor o
receptor capta la informacioén transmitida por el emisor o anunciante.

En el caso de la publicidad, si el consumidor comprende el mensaje y
se basa en él para tomar la decision de su compra, o interviene en lo
que mas le conviene a sus intereses.

Cuando el mensaje radiofonico es captado por el publico y, a este se
le transmite el mismo anuncio veinte veces, termina por cansarse, por
lo que es recomendable tener varios anuncios, que las ideas sean
diferentes, para que el publico no se aburra escuchado siempre lo
mismo, pero la esencia del producto y del mensaje no se pierda.

El concepto tiene que ser el mismo y simplemente se debe cambiar {a
ejecucion crear un poco de expectativa. Cuando una campafa
(Esfuerzo publicitario particular a favor de un producto o un servicio
especifico. Se extiende a lo largo de un periodo determinado)*
presenta decenas de comerciales, cada uno puede ser esperado por
la gente, por el consumidor. Definitivamente las mismas ideas sobre
un determinado producto se acaban, los mensajes publicitarios se
agotan, pero al explotar todos los elementos posibles los mensajes
tienen una gran repercusion en los radioescuchas.

“KI . Otto.. Publicidad. p 686
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Uno de los papeles positivos que se le atribuye a la radio, es la
difusion de los mensajes innovadores dentro de la sociedad, es decir,
que se valgan de la tecnologia para que el comercial sea mas
llamativo para el publico, que los enfrente a la realidad y dirija a tomar
la decisién en la compra de sus productos, ese es uno de los objetivos
de la publicidad radiofonica.

En las familias mexicanas existen ciertas tradiciones al momento de
hacer las compras, se adquiere tali o cual producto, porque es el que
usa la mama o con ese cocinaba la abuela, por tal motivo los
mensajes publicitarios deben ser muy convincentes en su contenido,
para que se pueda romper con estas costumbres, que el publico se
aventure a probar nuevos articulos y que esté satisfecho con el
producto conseguido y de esta manera cambien sus ideas a la hora de
comprar.
Por eso son tan importantes los efectos que tienen sobre el comprador
los mensajes publicitarios. Dependen mucho del medio ambiente que
rodea al publico o radioescucha, el estado de animo en el que se
encuentra en el momento que escucha el spot es importantisimo para
una buena recepcion de los contenidos, asi que las consecuencias de
estos mensajes pueden llevar al fracaso o al éxito de una campana
publicitaria.
Se dice que existen dos tipos de personas en la recepcion de los
mensajes, el pasivo y el activo.
Los mensajes actian sobre el individuo o auditorio pasivo y asimila el
mensaje de modo critico, no o cuestiona, absorbe su contenido sin
preguntarse el por qué de las cosas 0 a que se debe que sea de tal o
cual manera. El sujeto internaliza los contenidos y modifica sus
valores, creencias, actitudes o conductas.
En contraparte cuando el receptor se vuelve activo quiere llegar a un
fin y cuestiona los mensajes en busca de los contenidos que le
permitan satisfacer ciertas necesidades
Los efectos de los mensajes se clasifican de acuerdo al tipo de publico
sobre el cual estan actuando, esta influencia parte sobre otras cosas
de:

e Habitos: conductas anteriores respecto al uso de los medios de

comunicacion, el como y el para que utiliza los medios.
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e Caracteristicas demograficas: clase social, ocupacion, sexo,
edad, educacion etc.

e Caracteristicas o estado del sujeto.; caracteristicas psicosociales
de los miembros de la audiencia.

En conclusion la finalidad del mensaje publicitario es vender y para
conseguirlo hay que fundamentario en necesidades, deseos o temor.
Como se ha mencionado un comercial debe de ser atractivo y por
ende sera acreedor de la aceptacion, este tiene que cumplir con la
mision de envolver al receptor, hacerlo participe de las situaciones
que presenta y las caracteristicas que transmiten en el anuncio, es
de ahi que parten las estrategias publicitarias que logran hacer que
los individuos consideren un producto o servicio (no de primera
necesidad) como una parte indispensable para subsistir, entre los
cuales se pueden mencionar: autos, electronicos y articulos de
belleza entre otros.

1.5.- El proceso de la comunicacion publicitaria

La comunicacion publicitaria es una forma de comunicar, es una
especialidad que se adapta a las necesidades de unos cuantos
(vendedores) y a las mismas necesidades, ahora de un grupo mayor
de personas (consumidores).

El proceso de comunicacion publicitaria es una comunicacion doble,
es d ecir, e n otros tipos de comunicacion, olo que se puede llamar
comunicacién cotidiana, la que todos los dias se tiene con los que lo
rodean, el emisor puede ser unico o tal vez miltiple, pero sea como
sea que se emita el mensaje es solo como un individuo, es un emisor
unico.

Estas dos empresas actuan de forma diferente, independientes cada
una de otra, pero con un objetivo comun, ya que trabajan en equipo
para poder lograr su tarea, la venta de un producto determinado.

Publicidad radiofonica

“ El sistema de Comunicacion por difusion que hace uso de todos los
canales y que aplica un conjunto de técnicas de la psicologia y la

*Salazar, Jasé Miguel: Psicologia Social, p.69
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sociologia con miras a un objetivo utilitario (la venta), contribuyendo
con ello a la aceleracion del circuito econdmico de produccion-
consumo™®,

« Acelera el circuito econdmico

« Mediante el consumo se puede mantener la produccién

Funciones de la publicidad.

A continuacion se presenta un cuadro con la

recopilacién de los aspectos mas

sobresalientes que se involucran dentro de

una campana publicitaria radiofonica.

1. Inducir a la compra

2. Inducir a la contratacion de bienes y

servicios

3. Promover la contratacion de personas o

grupos (artisticos, medios, etc.)

4. Promover actitudes publicas hacia el bien

comun (ahorro energia, etc)

5. Promover campaias comerciales generales

de interés general (consumo de determinados

productos)

6. Comunicar disposiciones de interés publico

(normativos, disposiciones)

7. Promover actitudes culturales, deportivas y

recreativas

8. Servir para difundir | a p lataforma electoral

de candidatos o partidos

9. Notificar actos privados (fiestas, funerales,

etc.)

Formas de induccion publicitaria

1. Imperativa: "tome" “compre”, etc. Mueve a
la acciodn, instiga.

publicidadradiafonica. Abril 2001
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2. De motivacion: trata de estimular

dispositivos ocuiltos de la conducta. La
motivacion pretende ganar la puerta faisa de
la mente con trucos.

. De persuasion: “va podria”. "qué bien se

come”. Tienta, sugiere. Se baja la voz, nos
acercamos al oido, tono sensual.

. De prestigio de marca: se hace hincapié en

las cualidades y el nombre del producto. "Si
es “ x “ es bueno”. Se apoya en pruebas
confiables de calidad.

De emulacion: promueva la imitacion de
conductas de personas destacadas o de
personalidades populares. Dialogos.

Publicidad, tipos de discurso o de texto
Expositivas: es el caso de anuncios
lineales.

De impacto: El primer objetivo es llamar la
atencion, atraer a Jlos escuchas con un
impacto, de la voz, exclamacion, juego de
palabras, ritmos o musica pegadiza.

De suspenso: Despertar la curiosidad con
una incognita.

Segun el método de aparicién del mensaje

Directa: el mensaje publicitario es claro y se
diferencia del resto de la programacion.

Indirecta: 1) Patrocinio, auspicio de
programas y transmisiones 2) Concursos

Encubierta: engaiio contra la dignidad y la
ley

Subliminal: no pasa el umbral perceptivo
Segun la duracion

Ocasional

Campana

TESIS CON
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Elementos de la realizacién publicitaria

- Voz

« WMusica------Jingle

+ Recursos sonoros
Regla

1. La publicidad ejerce una accién s obre l os
sontidos

2. Despierta la atencién

3. Que genera una idea

4. Que estimula una accion de compra’

1.6- Anuncios radiofénicos, spots/promocionales

"Cuando un anunciante compra tiempo individual, el uso se denomina
Spot de Radio. El programa se origina en la estacion desde la cual se
trasmite: no se retransmite desde una cadena, es decir solo en
determinada estacion de radio. Conforme las cadenas de radio ganan
aceptacion entre anunciantes nacionales, es posible presenciar un

mayor declive de anuncios de radio™.

Se debe comentar que el spot radiofonico es un mensaje sonoro
dirigido al oido del consumidor. Estas palabras parecen tan obvias que
pareceria un pleonasmo, pero es importante para la comprension de lo
antes enunciado.

La perfecta redaccion de un spot de radio implica una excelente
pintura de los acontecimientos, un autentico paisaje de sonido y para
ello se cuenta con los siguientes elementos.

e Tema musical

e EIl énfasis del locutor

e Los acentos musicales
e | os efectos sonoros

blicidadradi

v wfasra.edu. U to/p ica Abril 2001
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e Las pausas y los silencios

e El jingle ®
El tema musical: se montara siempre de acuerdo con la ténica del
mensaje. Su aplicacion debe ser habilidosa y mesurada.
El énfasis del locutor: siempre hay que subrayar las partes del texto en
donde se desea mayor énfasis.
Los acentos musicales: sirven para destacar las situaciones
humoristicas, de frustracion, de triunfo etc.
Los efectos sonoros: son utilisimos para pintar paisajes sonoros.
Las pausas y los silencios: estos indican suspenso o creciente interés.
El jingle: es una pequefa tonada de musica y letra que enriquece y
ambienta el comercial.
La caracteristica principal del Spot o promocional corresponde a su
muy corta duracion que va de los 10 a los 60 segundos.

El spot de 10" (diez segundos) contiene 20 pailabras lleva efectos y
tema musical de fondo y se usa generalmente para campafias
preventivas (aquellas que pretenden despertar el interés del
radioescucha) u ofertas relampago.

El spot de 20" (veinte segundos) contiene mas o menos 40 palabras y
puede llevar o no tema musical de fondo.

El comercial de 30" (treinta segundos) tiene en su estructura unas 60
palabras y normalmente lleva tema musical de fondo, efectos de
sonido y remate musical.

El spot de 40" (cuarenta segundos) contiene 80 palabras y asimismo
puede o no llevar tema musical, efectos sonoros y un remate musical.

“Op cit.
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Formato de la redaccion del spot de radio
Spot de radio de 30

PRODUCTO Coca-Cola “Vacaciones a toda hora con
Coca-Cola”

TEMA MUSICAL Entra: Arco Iris Sube y baja a:

LOCUTOR Vive la Sensacion. Disfruta Coca-Cola.

EFECTO Destapador y vertido de liquido

TEMA MUSICAL Fondea. Y sigue:

LOCUTOR Con Coca-Cola disfrutas la chispa de la Vida.

En la playa, en la montafia y a toda hora, vive
la sensacion De tu refresco favorito. Porque
Coca- Cola te da el sabor que te acomparia a

toda hora.
EFECTO Destapador y vertido de liquido
JINGLE iVive la sensacion con Coca Cola! |Vive La

sensacion! Disfruta la chispa de la Vida!

Coca Cola. te acompana a cada hora.
LOCUTOR: Si, vive la sensacion. Disfruta Coca-Cola
TEMA MUSICAL Remata y decrece hasta FADE OUT

Tabla no. 2 Ejemplo tomado del libro “Asi se escribe una camparia”p. §3

Se le denomina promocionales cuando se utiliza para la promocion o
difusion de servicios; y cuando se promueve el consumo de productos
se les lama comerciales.

{.a mayoria de los anuncios por radio pertenecen por lo menos a una
de cinco grandes categorias: el anunciador directo, el jingle / musica,
el fragmento de vida, la celebridad y el respaldo del usuario.

El anunciador directo es cuando un locutor de la estacion es el
encargado de dar a conocer el producto y/o servicio. A todo anuncio
contado que se caracteriza por una peculiar adaptacion de letra y
musica se le llama jingle.

El fragmento de vida es publicidad que con actores representan una
pequena historia en la cual el actor principal es el producto. La
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categoria de la celebridad enmarca el hecho de que algun personaje
reconocido por el radioescucha sea quien describa lo gque se vende.
En cuanto al respaldo del usuario cabe sefalar que no es el mas
optimo, en este se incluye el testimonio de un consumidor que
pretende envolver al publico dando su opinidén de los beneficios de lo
que se anuncia.

Al realizar un spot, es necesario tomar en cuenta lo siguiente:

Entrar con fuerza, ya que el publico no pone mucha atencion a ellos y
en especial esta penetracion debe ser durante los primeros cinco
segundos, para que el radioescucha sea cautivado. Esta fuerza puede
ser una llamada de atencion del locutor o un tema musical de impacto,
asi como efectos de gran relevancia.

Se debe diferenciar con claridad cada elemento. La voz del locutor no
debe ser opacada por los efectos de sonido, ni viceversa.

Es aconsejable repetir constantemente la marca del producto,
mientras Mas veces es mejor.

Siempre hay que dejar hasta el final el domicilio y el niumero telefénico
del fabricante o distribuidor.

Verificar que el texto y el sentido del humor (si es usado) sea

comprensible en el ambiente y la localidad a la cual esta dirigida. Se
debe recordar que el humor varia en los distintos extractos sociales.

Jamas se debe imitar la forma de hablar de algunas personas, ya que
podria ser ofensivo para ellos y por ende resuitar contraproducente.

Es conveniente procurar que las frases sean contundentes, expresivas
y muy cortas.

Si se va a redactar textos publicitarios para otro pais, se debe recordar
que el significado de las palabras puede variar y resuitar grosero, por
eso es recomendable checar el significado o las diferencias que puede
haber entre un pais y otro.

Es importantisimo no conformarse con la primera version, el texto
debera ser trabajado hasta llegar a trasmitir la idea deseada.
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1.7- Produccion

Los comerciales de radio se producen en dos formas. Ya sea que se
graben y dupliquen para su distribucidon o se transmitan en vivo. La
forma mas comun son los comerciales radiograbados.

Grabados.- El productor de radio esta a cargo de hacer, grabar,
mezclar y duplicar el comercial. Todos los elementos de sonido se
graban por separado o se presentan en niveles. Las voces se pueden
duplicar y triplicar en pistas para crear sonidos mas ricos.

Los comerciales de la radio nacional se producen a través de una
agencia de publicidad y los duplicados de la cinta se distribuyen entre
las estaciones locales de todo el pais. Los comerciales para los
anunciantes locales pueden ser producidos por las estaciones locales,
con el equipo de la estacion que proporciona la experiencia creativa y
de produccion.

Muchos de estos comerciales estan disefiados para transmitirse en
cinco segundos menos que el tiempo comprado para dar al locutor
local la oportunidad de agregar un mensaje local en vivo (donde
comprar el producto, fechas de venta etc) el texto para le mensaje
extra se proporciona junto con la cinta.

En vivo.- Por su naturaleza, los anuncios en vivo casi siempre se
componen de textos directos para el locutor. La inclusiéon de efectos de
sonido, musica o partes habladas adicionales requerira de produccion
en estudio.

El guion en vivo representa ventajas para el detallista local, quien debe
tener un mensaje al aire en cuestion de horas.

1.7.1.- Guion radiofénico

El mensaje es el soporte dei acto de comunicacion radiofonica. El
texto es el soporte del mensaje. ;Cual es el soporte del texto?, El
guioén radiofonico

El guidn radiofonico es la transcripcion verbal y esquematica del texto
radiofénico. Desempefia un doble papel:
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Es la materializacion escrita de la imagen mental del emisor, y al
mismo tiempo, es la materializacion escrita del texto sonoro que
significa la imagen sonora.

El guién radiofonico es como un puente que atraviesa el creador de
imagenes sonoras, uniendo la idea con los sonidos existentes.

La precision de un guion radiofonico ira en relacion con el grado de
fidelidad conseguida en la traduccion de la realidad radiofonica que se
quiera expresar.

Los musicos crean en un pentagrama los sonidos que estan en su
memoria auditiva y el muisico dibuja las melodias en dicho documento
para que luego cualquier instrumentista las pueda ejecutar. Asi es un
guion radiofonico.

Los guiones de radio utilizan un determinado formato. El estilo de 1a
escritura es importante debido a que las claves le dicen al productor y
al locutor en forma instantanea lo que esta pasando.

Aspectos significativos del guion
Representacion del tiempo: el guidn es una continuidad secuencial.
« Ei caracter secuencial de la realidad radiofonica implica una
jerarquizacion temporal.
« La realidad es cronologica, jerarquica, aunque el lenguaje admite
la yuxtaposicion de planos paralelos.

Guién literario o continuidad
Convencionaimente, el guidn literario es una descripcion de la
secuencia de la palabra radioféonica, soélo con algunas ligeras
indicaciones.

La redaccion del guion literario comprende a escritores que no
participan en la realizacion sonora o montaje de edicion de sonido. Es
el guidn de los locutores, periodistas o actores.

Guion téecnico

Describe el repertorio de operaciones de montaje radiofonico. El guion
técnico identifica la naturaleza y soporte de los elementos sSonoros.
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Es el guion que utiliza el operador técnico de sonido o el editor o el
responsable de la post produccion.

Guion tipo
“integra ambas versiones anteriores. Es el
mas compieto y complejo porque el creador
radioféonico no puede limitar su trabajo
auditivo a un tratamiento unidireccional de los
sistemas expresivos del lenguaje radiofénico,
cifiéndose solamente a la palabra o los
elementos técnicos por separados. El lenguaje
radiofonico es un sistema que integra en una
misma dimension todos los elementos del
lenguaje radiofonico con los recursos técnicos
expresivos del montaje o edicion.
El guionista concibe Ila totalidad de Ia
secuencia sonora y no solamente los diadlogos.

El guidén tipo tiene:

e Un espacio para la descripcion de Ilas
operaciones técnicas o de control de sonidos.
« Otro para la descripcion de Ia palabra
radiofonica.

No hay un cadigo universal para el armado de

guiones, pero el guion tipo con los dos
espacios bien definidos es de utilizacion

universal.
Esquema funcional del guién

1. Mediante el guion el autor de la imagen
sonora de la radio hace visible en el texto
escrito "lo audible”, su memoria auditiva.

Memoria

auditiva............... visualizacion............... texto

2. el guionista hace sonora la visualizacion del
texto escrito.

Texto........... sonorizacion............ imagen sonora
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3. el guionista visualiza en la imaginacién del
oyente (imagen auditiva) el e stimulo auditivo
que genera la imagen sonora.

Imagen sonora.......... .visualizacion.........imagen
auditiva

En el codigo imaginativo—visual del lenguaje
radiofonico, la importancia del guiéon se define
por la funcioén interactiva entre la imagen
mental del autor y la imagen auditiva del
oyente plasmado en un texto escrito’®.

1.8.- El mensaje

El mensaje en la radio es efimero: esta aqui un momento y en el
siguiente se va. No se puede cambiar en la mitad de un anuncio y
después regresar al encabezado, como puede hacerse en los
impresos, un mensaje en la radio no se puede volver a leer. La clave
para el éxito de la publicidad en la radio es evocar imagenes con base
en |lo que se escucha. Los redactores crean anuncios para las
necesidades de la radio a fin de participar en la intimidad y en la
imaginacion de los radioescuchas.

Crear imagenes con vida es lo que hace que los textos de publicidad
sean tan desafiantes.

E! desarrollo de la persuasion da una importancia crucial a la fuente de
la que parte la accion persuasiva, la cual debe ser creible para que el
mensaje tenga efecto.

El mensaje es legitimo si quien lo emite esta socialmente legalizado
para hacerlo, es decir, tiene autoridad moral o institucional.

Un mensaje es competente si es emitido de tal manera que el receptor
se ve obligado a procesarlo y tomario en cuenta.

Un mensaje es persuasivo si el mensaje moviliza emociones capaces
de transformar una actitud. Muchas veces un mensaje es persuasivo
pero poco competente. Por ejemplo, se puede haber escuchado veinte
veces un anuncio de radio sin comprender y atender al mensaje, pero

Io/guionradiofi htm Abril 2001
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si una vez por casualidad se presta la atencidn necesaria cabe la
posibilidad de quedar fascinado o hipnotizado, logrando que el
radioescucha compre el producto, motivo por el cual los anuncios de
radio son tan repetitivos.

El mensaje es apropiado por su formato, por quién lo emite, el canal
escogido y otras caracteristicas, puede obtener los resultados
deseados.

El buen comunicador sabe expresarse €l mismo como emisor de
mensajes cuando detecta que otra persona o grupo de personas
pueden ser mas persuasivas. (Persuadir no debe confundirse con
ejercer un liderazgo carismatico!

1.8.1 Como transmitir un mensaje

Se logra mayor persuasion (convencer al individuo de que haga aigo)
combinando canales. Un mismo mensaje repetido por diferentes
canales activa en mayor medida la atencion del receptor, sobre todo si
tienen continuidad temporai.

Un mensaje sera mas persuasivo cuando logre mover a la persona o
grupo que lo reciba hacia:

Sentimientos de agradecimiento hacia el emisor de los mensajes, ya
que io mantiene al tanto de informacion util para él. Por ejemplo: una
campafia de vacunacion, el pago de impuestos o la fecha limite para
realizar determinado tramite.

La longitud total de la comunicacion debe ser coherente con el publico
al que se destina y el interés que se supone despertara el tema. Un
segundo principio e s despertar el interés del oyente. Y, finalmente,
que sepa concluir a tiempo sin aburrir. Algunas veces conviene hacer
explicita la conducta esperada: "A partir de hoy debemos actuar de tal
o cual manera”.

Serian mensajes concluidos si el oyente deduce lo que se espera de
él.

“El modo de persuasion de un mensaje intencional puede operar, en
este sentido, a través de tres formas de acceso al publico receptor: |la
explotacion de los factores emocionales, la argumentacion racional y
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el recurso a los atributos del comunicador como factor de cohesion v
credibilidad de los enunciados”.’?

Estas formas de comunicacion utilizan para ello un estilo y una
intensidad linglistica adecuados a las mismas. La intensidad del
lenguaje puede sin duda lograr la manipulacidn de la audiencia en
varias formas de manera directa y permanente. El uso, por ejemplo,
de adjetivos, la utilizacion de metaforas, el recurso calculado a las
connotaciones de todo tipo o la intencionada a sociacion semantica,
ademas de intensificar el contacto del! publico con el mensaje y el
proceso de comunicacion persuasiva, favorecen una mayor
accesibilidad de los objetivos de la fuente en la interaccién con la
audiencia.

Entre los temas habituales que son considerados en el desarrolio de
las formas persuasivas, destaca, por otro lado, la pertinencia o no del
denominado efecto advertencia, esto es, si conviene por razones de
eficacia mantener al auditorio en la oscuridad acerca de la
intencionalidad de la persuasion o, por el contrario, resulta mas G til
revelar de antemano la estrategia persuasiva para evitar cualquier
predisposicion negativa en el proceso de recepcion. Regularmente
cuando se manifiesta una intencion de persuadir, el mensaje no
alcanza la credibilidad convincente para con el receptor y opone
resistencia debido a que este asimila que se esta buscando
manipularlo y por ello discrimina y opta por hacer caso nulo al
contenido.

En algunos casos el comunicador manifiesta en el mensaje
abiertamente los objetivos persuasivos de la comunicacion, el publico
meta manifiesta una mayor receptividad y apertura, a! otorgar a la
fuente una confianza y capacidad, digna de crédito, por la honestidad
misma de afirmar directamente su intencion de influir sociaimente con
el mensaje. Claro que, en ocasiones, la supuesta sinceridad del
comunicador sobre los objetivos de manipulacion persuasiva no es
mas que una técnica utilizada al servicio de la estrategia general de
persuasion.

E! emisor puede hacer creer a los receptores que el propdsito de la
comunicacion intencional es informar y convencer, por medio de la
educacion, sobre algun asunto de interés publico general, cuando en

' Roiz Celix. Miguel. Técnicas Modernas de Persuasion. p. 79
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verdad esta favoreciéndose una estrategia programada de persuasion
ideoldgica conforme a los fines e intereses de |a fuente.

Otro de los temas relevantes en materia de comunicacion persuasiva
es el tipo de mensajes que se disefian: pues pueden ser unilaterales,
cuando so6lo se desean presentar los argumentos y datos que apoyan
una posicion, o bilaterales, cuando en ellos se contrapuntean los
argumentos contrarios a determinada posicion e intereses. La
estrategia de empezar los mensajes con los puntos y argumentos
favorables a la posicion del emisor es la mas utilizada en las
estrategias de manipulacién p ublica, cuya eficacia depende ademas
de la capacidad movilizadora que logre el contenido en si del mensaje.

En la persuasion es necesario recurrir a factores motivacionales
poderosos para el condicionamiento del publico meta: el miedo, la
pasion, el sexo, la solidaridad o el deseo de reconocimiento pueden
ser aspectos e ideas que influyen determinantemente sobre los
receptores. Por lo general, es el sexo y el miedo los factores
persuasivos mas recurrentes, la ansiedad de los receptores es, en
este sentido, un elemento de cohesion que favorece los objetivos de
influencia social de los emisores. La construccion de mensajes sobre
el inminente peligro del enemigo, en situaciones de guerra, los riesgos
de saiud, ia inestabilidad de la familia, el futuro del empleo, y otros
tantos temas explotados por la planificacion persuasiva son bastante
eficaces en la organizacion de campafas de manipulacion de la
opinion publica. Por ello, la intimidacion, mas o menos disfrazada, es
frecuente en muchos de los mensajes intencionales. La eficacia de la
persuasion esta relacionada, de hecho, con la explotacion demagogica
de las necesidades, aspiraciones y deseos mas profundos de la
audiencia.

El canal. A los anteriores factores, hay que afadir ademas el hecho
de que la credibilidad y caracteristicas del canal otorga a los medios
una aita capacidad de influencia. Se trata de una forma de persuasion
sin coédigo que el propio medio genera en funcion de sus formas de
comunicacion y del modo de organizacion de sus contenidos. Pero en
todos los casos, institucional y socialmente, tienen una legitimidad y
reconocimiento publico que les otorga amplio margen de verosimilitud
y veracidad utilizables en el proceso de persuasion.

El contexto de la recepcion. Los efectos de la comunicacion social
han venido demostrando la importancia que adquiere las diversas
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formas de interaccion del publico objetivo con el contenido y los
mensajes de la comunicacion intencional. Las conversaciones, por
ejemplo, adquieren un papel determinante en la capacidad de
influencia de los mensajes persuasivos, al ser un espacio de
comunicacion cotidiana abierto a ia interactividad y libre identificacion
de los actores sociales. En los grupos primarios, los lideres de opinion,
las redes de interaccion social, las representaciones e identidades
grupales filtran, organizan y determinan el alcance y eficacia de las
estrategias de persuasion social. Por ello quizas, los medios
reproducen con frecuencia los contextos cotidianos de la recepcion
para presentar como naturales opiniones, creencias, ideas y valores, a
difundir en los mensajes persuasivos, representando en la pantalla
situaciones domeésticas de la conversacion familiar y/o privada. La
publicidad recurre cada vez con mayor frecuencia a contextos
cotidianos de la vida diaria en las historias que relatan los anuncios
con el fin de "naturalizar" el contenido mismo de la persuasion en el
consumo publico, pues se ha demostrado que la eficacia persuasiva
es mucho mayor cuando la persona destinataria supone no ser el
objetivo de la comunicacion intencional, ya que el receptor se muestra
menos a la defensiva y puede modificar su criterio conforme a la
fuerza argumentativa del mensaje en virtud de considerar el proceso
comunicativo una situacion natural, cotidiana, de intima familiaridad y
hasta banalmente trivial. Esta y otras formas de utilizacion de las
técnicas de persuasion en la comunicacion colectiva tienen, en
cualquier caso, por fin lograr el cambio de actitudes, creencias y
valores del publico receptor. El receptor es, en este sentido, no el
destinatario final del proceso de comunicacion persuasiva, sino mas
bien el centro y origen de toda iniciativa de manipulacion y
convencimiento de la opinion puablica. La investigacion de mercados y
los estudios de audiencia tienen precisamente la funcion de obtener
informacion sobre los contextos de consumo informativo para, a traves
del conocimiento del comportamiento, las actitudes y los valores dei
publico receptor, disefnar eficazmente los mensajes de intencionalidad
persuasiva. La persuasion exitosa como la modificacidon o reversion de
opiniones, creencias o valores o como la inducciéon a la resistencia
cultural a futuros intentos de persuasion requiere, por ello, conocer ios
principales elementos de la realidad vivencial de l|a audiencia

considerando:
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e Los sistemas de creencias que comparten los grupos y las
comunidades interpretativas respecto a sus percepciones sobre
la realidad y el entorno.

¢ Los sentimientos de la gente y sus respuestas afectivas, asi
como el posicionamiento axioldégico que mantienen sobre
determinados hechos, temas y problemas concretos.

¢ La representacion del mundo y de la realidad que comparten y
defienden.

e Y las caracteristicas sociodemograficas en la que viven y
efectuan el proceso de consumo de informacion.'?

En las estrategias de persuasion, “se considera la importancia de la
edad de los receptores, pues el publico joven ofrece mayor
disponibilidad a ser convencido que aquellos sectores de la audiencia
con edades superiores, normalmente mas precavidos y dirigidos sodlo
a una recepcidon muy selectiva y conservadora”'®. Por otra parte, la
persuasion articula también sus mensajes considerando el sexo de los
grupos destinatarios, pues el modo de interaccion con los textos y los
medios de la audiencia varia dependiendo los patrones culturales de
geénero. Ademas de estas variables demograficas, las comunicaciones
persuasivas consideran en ocasiones especiales las caracteristicas de
personalidad de los receptores, su mayor o menor capacidad de
decodificacion de los mensajes, la susceptibilidad a la influencia, la
autoestima del publico y los factores de ansiedad, si los hay, que
pueden intervenir en el contexto de recepcion.

Las siguientes reglas son para hacer mejores comerciales de radio, las
ofrece la Agencia de Publicidad “Peter Hockstein de Ogilvy & Mather”:

¢ Identifique sus efectos de sonido, diga a los radioescuchas lo
que estan escuchando y ellos estaran mas dispuestos a
escucharlo.

e Utilice musica con un efecto de sonido.
e Construya su comercial en torno a su sonido.

e Tomese tiempo. Trate de conseguir un anuncio de 60 segundos.
Con frecuencia es posible establecer sus efectos de sonido en

'* Op Cit. p. 102

'3 Dr. Nora Flores. Entrevista noviembre 2001

TESIS CON 26
FALLA DE ORIGEN




tnfluencia de la publicidad radiofénica en los estudiantes de CONALEP

30 segundos y ademas tenerios qQue relacionar con los
beneficios del producto.

e Considere no utilizar efectos de sonido. Una voz distintiva o un
mensaje poderosos que se expresa directamente puede ser mas
efectivo que los ruidos.

e La buena escritura y el buen humor relevante puede ser una
técnica de publicidad poderosa.

e Manténgalo sencillo. La radio es un medio maravilloso para
construir una conciencia de marca. Es un medio inadecuado
para registrar listas largas de puntos de texto o para hacer
argumentos complejos.

e Considere que la actuacion, el tiempo, l as modulaciones y los
efectos de sonido le dan vida.’

1.8.2.- CoOmo escribir el mensaje

Existen reglas necesarias para explotar al maximo la radio, antes que
nada escribir para el oido y la mente; no hay imagenes, hacer que la
gente participe, que vea a través de la mente.

El objetivo es llamar la atencion. La radio es usada como un medio de
fondo, es necesario romper la barrera mental, captando la atencion,
sin dejaria escapar.

Hay que divertir para vender, el auditorio acude a la radio para
entretenerse. No olvidar que el propdsito de la publicidad en radio es
entregar un mensaje de ventas. Transmitir solo un punto de venta, un
mensaje de venta bien hecho es lo mejor para la radio, no tratar de
meter muchos puntos de venta en un comercial, asi solo se tograra
que no se entienda nada. Desarrollar un mensaje de venta unico,
mostrando el beneficio o la solucion de un problema para el
consumidor.

Mantenerio simple, la gente no puede ver el producto, o lo que se esta
haciendo, hagalo claro y directo, para simplificar las ideas complejas.

4 Wells, William. Publicidad. pp. 588-589
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Repetir con medida el nombre de la marca y el producto que el
comercial suene como si alguien estuviera hablando, la radio es una
comunicacién verbal, por ello debe redactarse con sencillez y
lenguaje coloquial.

Escribir en forma clasica:

1.- Digales lo que va a decir

2.- Digaselos

3.-Digales lo que ha dicho'®

Para escribir textos de radio se requiere un estilo particular y ciertas
herramientas. Los guiones de radio estan escritos para un cierto
marco y de acuerdo con una forma particular y un codigo.

Los redactores de radio escriben con un estilo controversial utilizando
un lenguaje vernaculo. El lenguaje hablado es diferente al escrito, se
habla con enunciados cortos casi siempre con fragmentos de
enunciados y con inserciones, rara vez se utilizan enunciados
complejos en un discurso.

La seleccion de las palabras reflejara la manera de hablar de la
audiencia meta. Un buen redactor de radio tiene oido para distinguir
los patrones de discurso que identifican a los grupos sociales.

La radio utiliza tres herramientas principales para el desarrollo de
mensajes: voz, musica y efectos de sonido. Estas pueden manipularse
para crear una variedad de efectos.

1.9 Como medir la efectividad de una camparnia de radio

La radio ha experimentado muchos cambios, en una época, era el
principal medio de comunicacion, tanto para el publico como para los
anunciantes. Al inventarse la television se generalizd la opinion de que
la radio dejaria de ser el medio mas importante.

La manera en que se mide la audiencia de una cadena de radio es a

través del rating y estos datos se obtienen por medio de entrevistas
telefénicas y personales, es decir, se va hasta la casa del

'* Shultz. Don E. Fundamentos de estrategia publicitaria. p 119
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radioescucha o los entrevistadores salen a la calle y ahi formulan sus
preguntas al publico.

También es cierto que a consecuencia del alto numero de estaciones
de radio y tantos programas y formatos existentes, los radioescuchas
se han esparcido en toda la programacion radioféonica, algunos
escuchan una estacion, debido a los gustos de cada quien, es el tipo
estacion que escucha. Los ratings para radio son mucho mas dificiles
de obtener que los de television.

El publico tiene una gran desventaja en la radio, no cuenta con una
programacion como en la television, donde se detalla la
programacion, en consecuencia cuando, o dénde se escucho es un
poco, pero las personas que estan bastante identificadas con el
medio saben la hora y {a estacion de su programa favorito.

La radio nacio para escucharse en casa, para entretener a la familia,
pero en la actualidad es un medio con el que se interactua fuera del
hogar y por este motivo lo hace mas ventajoso, pues no es necesario
poner toda la atencion como en la television.

Poder escuchar radio fuera de la casa también tiene sus
complicaciones, es casi imposible poder medir la efectividad en un
automovilista, que esta mas preocupado por llegar a su casa, o por
buscar una aliternativa para salirse del trafico.

De la misma manera las personas que estan en su lugar de trabaijo,
la escuchan, aunque pueden perder su atencion por grandes lapsos
de tiempo. Por lo tanto una parte del publico se pierde, existe esa
deficiencia.

No todo son desventajas, cuando los radioescuchas se dirigen a
hacer compras, es mas facil que escuchen un spot en el automovil a
que lo vean en television y de esta manera compren el producto que
estan escuchando.

La eficiencia de la publicidad casi siempre se relaciona con las
ventas de un articulo, es donde se espera que se reflejen los
resultados de la publicidad.

“De acuerdo a las estadisticas en 1990, la radio abarca
aproximadamente a 80 millones de radioescuchas en nuestro pais, lo
que representa casi la totalidad de la poblacion del pais, de ahi su
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alta penetracion nacional. Su bajo costo permite maxima frecuencia y
saturacion de mensajes publicitarios™'®.

En provincia la radio tiene una gran aceptacion, debido a que el
publico esta en continua comunicacion con el medio, sin embargo en
las grandes ciudades donde domina la television, la radio se escucha
cuando se realizan otras actividades.

En la actualidad es un poco complicado medir la efectividad de una
campafia de radio, porque las que s e realizan son integrales, que
quiere decir esto, un solo spot se transmite en los diversos medios,
en televisidon, en radio, es impreso o para Internet, se ajusta a cada
medio, pero en general es el mismo.

En estos tiempos es mas dificit medir la eficacia de un comercial, no
por esto imposible, como se dijo antes, las ventas son un buen
indicador del éxito de un comercial, aunque no hay que dejar de lado
otros factores que influyen en las ventas como el precio, el sabor, el
envase etc.

También para comprobar que la publicidad si es efectiva, se pueden
lanzar comerciales unicamente de radio y asi se mediria el éxito. Es
posible que se pueda aislar a una poblacion y exponerios al anuncio
constantemente, pero se podrian ver influenciados por otras personas
que no estén siendo influenciados por los comerciales.

'® Fischer de la Vega. Laura, Mercadotecnia pp 347
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CAPITULO Il
PERSUASION, ACTITUD Y CONDUCTA

necesidad

v‘

La publicidad es una actividad por medio de la cual
la firma transmite comunicaciones persuasivas
a los compradores.

Philip Kotier
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Los seres humanos habitan en una sociedad en donde regularmente
unos a otros se inducen a cambiar actitudes, a veces se les pide que
voten por tal o cual candidato politico o que adquieran determinada
marca de ropa, o usar el auto mas prestigiado del mercado, por eso la
publicidad esta dirigida a todos ellos y su objetivo principal es
impulsarios a realizar determinada accion que de otra forma no harian.
La publicidad esta convirtiendo a la sociedad en un pueblo de
consumidores, algo asi como robots, programados para ejecutar
tareas especificas, que se someten a la uniformidad de gustos y
estilos de vida, (posiblemente aqui se dio el inicio de la globalizacion),
por la fuerza persuasiva que tiene la publicidad.

La manera en que el anuncio influye en los aspectos psicologicos, de
la mente humana sera estudiada en las siguientes lineas para su
mejor comprension.

2.1.- Persuasion:

El desarrollo historico de los medios, las
ciencias y las técnicas de comunicaciéon

social, como parte del proceso de
modernizacion de las sociedades
contemporaneas, ha estado

indisolublemente unido al surgimiento y
expansion de las nuevas formas de
produccion economica capitalista y de
universalizacion de los valores
socioculturales del régimen politico liberal.
En el proceso de modernizacion, los
medios, las tecnologias y los saberes
informativos han cumplido una funcion
fundamental de difusion y homogeneizacion
de las ideas, principios y valores de (a
nueva sociedad. Los medios han
desempenado, por ello, historicamente, una
funcion, en lo esencial, prioritariamente
persuasiva. De hecho, el origen de las
Ciencias de la Informacion y las primeras
experiencias de estudio y analisis de los
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medios de comunicacién social esta
directamente relacionado con los objetivos
de conocimiento practico de los modos,
formas y efectos persuasivos de la nueva
comunicacion de masas, tanto a nivel
politico, en primer lugar, como a nivel
comercial (publicitario), en segundo
término, y a nivel socioculitural, en uaitima
instancia.'”

Los medios de comunicacion son hoy en dia, medios de informacion,
canales de distribucién y convencimiento, dispositivos y espacios de
construccion de la igualdad de ideas, en los que se configura, orienta y
determina el sentido de la accion social de los emisores y receptores
mediante una amplia variedad de formas de organizacién de la
influencia social, en practicas concretas de condicionamiento,
orientacion y manipulacion de la percepcidn y las conciencias
receptivas.

Ahora bien, la persuasién, por el hecho de ser un tipo de
comunicacion que busca el cambio de actitudes y opiniones en la
percepcion y comportamiento de los sujetos, no debe ser considerada
como negativa. El poder de persuasion de los medios y la capacidad
de influencia de los comunicadores en el cambio de actitudes y
percepciones publicas de la ciudadania no tiene que ser, por sistema,
contraproducente politica y culturalmente. El uso y sentido con que se
utilicen las técnicas y estrategias de persuasion es el que debe ayudar
a establecer el uso o no de la aplicacion de las comunicaciones
persuasivas. En la actualidad, la extension de la mercadotecnia en el
desarrollo de campanas de s ensibilizacion publica y concientizacion
ciudadana recurre a la amplia variedad de recursos retdricos para el
convencimiento publico cuya utilizacion es, sin duda alguna, favorable
y necesaria. Si bien es cierto que la persuasion se identifica
habitualmente con la manipulacion y alienacion del publico por los
intereses corporativos y privados de los comunicadores y los grupos
de interés.

La persuasion, entendida como la intencion consciente de modificar el
pensamiento y la accion, manipulando acciones de la sociedad hacia

. e . .
4 1z 1l ia-de-l tformacion-y-

TESIS CON 33
FALLA DE ORIGEN

T owwaeuned.

P P
audiovisual persuasion. htm  Abril 2001




Hidalgo, César ‘ Rojas, Hilda

fines predeterminados, esta de hecho asociada con el control publico
de la recepcion y la manipulacion informativa programada.

La persuasion se organiza, como experiencia practica, mediante la
planificacion ordenada y sistematica de los contenidos, las formas y
los canales o medios de comunicacion en funciéon de los objetivos que
definen los grupos de interés promotores de cada emision. Persuasion
es, en este mismo sentido, una forma consciente e intencional de
manipulacion informativa, cuyo objetivo es la orientacién de las
actitudes y del comportamiento de los receptores, influyendo mental,
afectiva y cognitivamente en los destinatarios del mensaje a través de
diversos medios psicosociolégicos.

La persuasion busca la adhesion, sincera o interesada, del publico
objetivo mediante el convencimiento explicito o tacito en funcion de los
intereses de los agentes emisores responsables, individual o
institucionalmente, de los contenidos informativos. La persuasion
puede, por ello, presentarse como una forma directa de codificacion
intencionalmente manipuladora como, por ejemplo, los anuncios
publicitarios y los mensajes politicos en las campafnas electorales, o
pueden aparecer ocultos al publico como sucede en algunas
informaciones de actualidad politica o en los programas de
entretenimiento con la publicidad encubierta. En ambos casos, no
obstante, la intencionalidad de los emisores es consciente y
planificada, pero solo en el primero los intereses de los emisores
aparecen manifiestos para el publico receptor. En el segundo caso, ia
ocultacion de la intencionalidad persuasiva por parte de ios emisores
limita la actitud previsora y distanciada del publico receptor, logrando
asi el mensaje mucha mas eficacia e influencia social. Claro que, tanto
una como otra forma de comunicacion persuasiva siempre mantienen
ocultos los dispositivos y estrategias de manipulacion, en otras
palabras, la técnica de persuasion es desconocida por los receptores,
porque la eficacia y el éxito de la persuasion depende casi siempre del
desconocimiento por el publico objetivo de las formas retéricas y
psicosociales que motivan en la construccion y difusion de los
mensajes la orientacion de las opiniones y {as actitudes publicas. En
otras palabras, la estructura profunda de los mensajes, de los
objetivos y estructura de la comunicacion intencionalmente planificada
es de alguna forma desconocida por el publico destinatario.
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Actores de la comunicacion persuasiva

“Los antiguos retdricos distinguian tres elementos como pilares de la
persuasion: el ETHOS, la bondad moral del mensaje y, por extension,
de quien actua como fuente de informacion o persuasion. El LOGOS,
los argumentos. Y el PATHOS, las emociones que dan soporte a los
argumentos. Este enfoque no ha sido superado, aunque si ampliado.
La retorica clasica analizaba muy bien al orador pero olvidaba
aspectos tan importantes como son el receptor del mensaje, el
mensaje en si mismo, y el canal utilizado”. '@

Factores y efectos de la persuasion

Aungque no existe acuerdo sobre el poder persuasivo de la
comunicacion intencional por la falta de experiencias receptivas, pero
con la investigacion de los procesos persuasivos se ha revelado la
importancia de los factores psicologicos en el aspecto motivacional de
algunos efectos. El proceso de persuasion, ademas de ser una forma
directa de modificacion de las actitudes, consiste sobre todo en una
forma dinamica de interaccion del receptor con los manejos
intencionaies, es el procesamiento y la apropiacion de la informacion
por medio de las estrategias de condicionamiento de los individuos, lo
fundamental. Es dificil e indeterminada la conducta individual y grupal
respecto a los condicionamientos de la propaganda y la publicidad. La
recepcion piantea la necesidad de incluir las practicas de lectura y
decodificacion de la audiencia, como una forma de las
representaciones sociales, un proceso de apropiacion de los mensajes
en el que la persuasion configura y mediatiza el modo de percepcion y
cognicion social.

La influencia de la persuasion

En la vida cotidiana la gente se ve influenciada constantemente, pero
solo algunas veces puede ser persuadida. Se influye sin querer: por
como se comporta tal o cual persona, por las cosas que tiene y si son
mejores que las de las otras gentes, suscitan envidia, por lo que son.
Quien influencia no pretende cambiar las actitudes de tal o cual
persona. Quien persuade si y se esfuerza por ello.

Pocas veces se reconoce ser objeto de influencia, pero si se nota la
accion persuasiva y eso inquieta al publico. La persuasion incomoda
porque desvela la fragilidad de las convicciones y creencias. En

' waaw cindadticura.com: psico articulos/persuasionshem Abril 2001
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cambio, la influencia es vivida como una manera de ejercer la libertad.
Para clarificar algo mas:

Ejemplos de influencia: las modas en el vestir (las que se observan en
la calle, no las que se anuncian), las costumbres de los jefes en el
trabajo, una estrategia productiva de la competencia que ahorra dinero
y esfuerzo.

Ejemplos de persuasion: la publicidad en general, una charla para
convencer al p ublico sobre nuevas maneras d e hacer d eterminados
procesos productivos, un companero que desea que se le apoye en el
comité Directivo...

He aqui aigunos conceptos basicos, para comprender la distincion de
términos:

Actitud: tendencia o predisposicion adquirida a evaluar de una
determinada manera una situacion, persona o circunstancia.
Influencia: cambio genuino y espontaneo en las preferencias y
actitudes de una persona para situarlas acordes a una persona o
grupo.

Persuasion: intento deliberadamente ejercido por parte de una
persona o grupo para cambiar las actitudes de otras personas.
Negociacion: intercambio de expectativas o productos por el que se
alcanza un acuerdo de actuacion.

Veamos ahora aigunas de las fases de la accion persuasiva:

Conversion inaparente: el sujeto en
apariencia no es convencido, pero al cabo
de cierto tiempo se descubre d efendiendo
frente a otras personas dichos argumentos.

Conformidad simulada: el sujeto nos da ia
razon y aparenta estar convencido, pero en
el fondo no lo esta en absoluto.

Conformidad comprada: el sujeto accede a
cambiar su actitud siempre y cuando vaya
recibiendo algun tipo de compensacion
(monetaria, afectiva, prestigio o de
cualquier otro tipo).
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Conversion episdodica: por un espacio de
tiempo limitado el sujeto actua y siente
como si estuviera convencido, pero a la
postre vuelve a aflorar su actitud inicial.
Conversion contextual: en determinadas
situaciones el sujeto se comporta como si
estuviera convencido, vy en otras
situaciones o contextos se comporta como
si no lo estuviera.

Conversion firme: el sujeto adopta la nueva
actitud como parte estable de su manera de
ser.

Falta de conversion: el sujeto declara y
actua de manera estable como si los
argumentos no le hubieran influido en
absoluto. '?

Persuasion (tipos)

La persuasion interpersonail

Si en la persuasion escrita los argumentos son el eje central del
discurso, en la persuasion cara a cara este papel central lo ocupa el
tono y clima emocional.

La persuasion en la venta cara a cara esta bien estudiada. Se coincide
en la existencia de un perfii de vendedor cuyos rasgos serian:
extraversion, ganas de contactar con las necesidades de tas personas
y cierta dosis d e e ntusiasmo. Suele anadirse a e ste perfil basico la
ambicién de hacer dinero y conocimientos especificos del producto
que se desea vender o promocionar.

Las normas generales para la persuasion cara a cara son:

- Claridad de intenciones.

- Bidireccionalidad y respuesta evaluativa.

- Ajustar la persuasion al interés de cada persona: reconversion
de ideas.

- Buscar cambios de actitud y conducta estables. 2°

1 sww.crudadfitura.compsi ticulosip him Abril 2001
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La respuesta evaluativa

Consiste en estimular a la otra persona para que explique sus ideas,
creencias, posicion o dudas. Tiene un rendimiento sorprendente. La
gente es mas inteligente de lo que se piensa, sus dudas suelen ser
razonables. La persona suele estar mas abierta al dialogo posterior.
Respuestas evaluativas serian: "¢ Cual es tu opinién?”, "Me interesa
saber lo que tu harias en estas circunstancias”, "¢ Cuales serian tus
ideas para ampliar o modificar el proyecto”.

Recursos persuasivos:

Persuasion identificativa: El deseo de ser parecido a una persona, o
la pertenencia a un grupo, son aprovechadas para modificar actitudes
y conductas del individuo. ("Si no actuas asi estaras mal visto”, "Quién
no haga esto, traiciona al grupo”, "Todo el mundo hace esto”, "No nos
defraudes haciendo tal cosa”, "Nos sentiremos orgullosos si haces
esto").

Persuasion normativa: Las normas implicitas o explicitas del grupo o
de la persona promueven el ajuste o cambio de actitud o conducta.
("Las normas del buen hacer obligan moralmente a", "Las personas
con tu tipo de responsabilidad tienen la obligacion de").

Persuasion argumentativa: La orientacion hacia ei beneficio, sea
éste del tipo que sea, promueve el cambio de actitud o conducta.
(" Propongo lo siguiente...cuyos beneficios serian”, "Si hacemos esto,
nuestra vida sera mas placentera”, "El costo de no actuar es superior
al de actuar").

Se enuncian varias normas generales con respecto a la comunicacion:

Esfuerzo del emisor: Siempre requieren menor esfuerzo las
estrategias p ersuasivas de tipo i dentificativo y normativo que ias de
tipo argumentativo. Ello conduce a cierto abuso de este tipo de
persuasion, con la desventaja de no obtener cambios tan estables
como los logrados por la via argumentativa.

Receptor: Mientras mas calificada una persona, mas necesidad de
persuasion argumentativa. En general, se trabaja mejor cuando se
sabe el porqué de una determinada accion, orden o estrategia.

Tipo de trabajo: A trabajo mas calificado, mas requerimientos
argumentativos. A trabajo con mayor responsabilidad., mayor
necesidad de complementarios con mensajes ético-normativos.
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Tipo de mensaje: Los mensajes mas persuasivos son aquellos que
conectan directamente con el sistema de creencias de la persona. El
peor enemigo de una creencia son otras creencias de signo opuesto
igualmente sustentadas por el individuo.

La persuasion intenta modificar la conducta de porios menos una
persona mediante la interaccion simbdlica.

La persuasion es una actividad ejecutiva que se realiza todos los dias.
Y es importante no solo por su periodicidad, sino por su rol en la
funcion ejecutiva. Después de todo, por mas autoridad que tenga un
ejecutivo, su capacidad de hacer cambios depende en buena parte de
su capacidad para persuadir y convencer a otros.

Los comunicadores creibles son percibidos como expertos confiables.
Las personas que hablan rapidamente, sin dudar y que miran directo a
los ojos de los demas oyentes p arecen mas creibles, igual que las
personas que son escuchadas sin que se den cuenta o que
argumentan contra su propio interés.

Los factores emocionales pueden desempefiar un rol importante.
Asociar un mensaje con los buenos sentimientos, o hace mas
convincente.

Otra consideracion importante es como se comunica el mensaje. Por
lo general, las actitudes desarrolladas a partir de la experiencia son
mas fuertes que las moldeadas por apelaciones recibidas de forma
pasiva. No obstante, aunque no tan poderosa como la influencia
personal, los medios masivos de comunicacion pueden ser efectivos
cuando el asunto personal cara a cara, los medios masivos de
comunicacion pueden ser efectivos cuando el asunto es menor o
desconocido.

Por udltimo, también importa quién recibe el mensaje. Rasgos tales
como la autoestima no guarda relacion simple con la persuasion, en
apariencia debido a que los rasgos que nos permiten recibir y
comprender un mensaje a menudo trabajara en contra de la
aceptacion.

Prevenir a una audiencia de que se aproxima un mensaje reduce la
persuasion al estimular los argumentos en contra.

La edad de la audiencia también marca una diferencia, las actitudes
de los jovenes son menos estables, en apariencia la mayoria de las
actitudes y valores cuando son jovenes y luego se llevan a la adultez.
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2.1.1.- Camino hacia una persuasion:

Para convencer a la gente de que u na perspectiva o idea es Gtil, o
para que haga algo, se tiene que comprender las técnicas de
persuasion. El| elemento mas importante de la persuasidon es
psicolégico, por lo que hay que tener presente lo siguiente:

Creer en lo que se vende. No es suficiente tener ideas hay que
mostrar a la gente que se cree apasionadamente en lo que se
promociona. Es necesario compartir las ideas y deseos de los
consumidores, por ello es indispensable realizar mediciones que
permitan evaluar la labor publicitaria.

Ser estricto al anunciar. Probablemente una gran idea en un
momento puede ser poco practica cuando se examina mas
criticamente. Si se trata de persuadir a otros a aceptar una idea que
tiene pocas posibilidades de funcionar o que crea mas problemas de
los que resuelve, entonces solo se convenceran de que la campana
publicitaria no tiene un sentido de perspectiva. Es decir, aprender a
separar las ideas con mayores oportunidades de éxito de las otras con
baja probabilidad.

Tomar a ccion sobre o que se quiere. No decirle a la gente que
existe una gran idea para mejorar los beneficios de un producto y
iuego no se le cumpla. Si se cree en lo que se quiere hacer, en
necesario comprometerse para presentario con efectividad vy
promocionario incansablemente. La mayoria de las buenas ideas no
son iniciadas, ellas nunca despegan por falta de compromiso de sus
creadores.

Un compromiso publico previo con la posicion propia, quiza estimulada
por un atague moderado a la posicion, desarrolla resistencia a
persuasion posterior. Un ataque moderado puede servir como
inoculacion, ya que se estimula las defensas de sus actitudes para
desarrollar contra argumentos que luego estaran disponibles si se
produce un ataque fuerte. Esto explica, de manera paraddjica, que de
una manera de fortalecer las actitudes existentes es desafiarlas,
aunque no tan fuerte para abrumarias.
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2.1.2.- La credibilidad de la fuente:

Se suponia que las fuentes tenian caracteristicas y las hacian
creibles. Pero estudios posteriores reconocieron tanto la influencia de
los elementos de la situacion como la posibilidad de que se produjeran
cambios en las impresiones del receptor en el momento del acto
comunicativo.

La imagen del hablante esta sujeta a cambios mientras habla, las
mediciones posteriores al mensaje pueden ser enganfosas en términos
del caracter que existia al comienzo.

Los estudios de credibilidad difieren también en el grado de atencion
que prestan a las caracteristicas del emisor y del auditorio.

Todos estos elementos son fundamentales en las estrategias de
comunicacion social, pues toda estrategia persuasiva es organizada
tomando en cuenta las diferentes formas y fases de la persuasion :

Confrontacion : En la fase de confrontacion,
el persuasor se enfrenta a un publico
completamente hostil hacia la posicion y el
mensaje persuasivo motivo de la
comunicacion. Por ello, el contexto de la
audiencia es confrontado con |l a intencion
de reducir, en la medida de lo posible, la
abierta oposicion y la actitud negativa a la
influencia social de la fuente, buscando
sobre todo ofrecer informacién suficienta
para que los receptores acepten en el
cuadro de creencias, opiniones y valores
que defienden la posibilidad de otra opcién
distinta a sus posiciones. El objetivo por
tanto del mensaje persuasivo es incidir en
las percepciones Yy apreciaciones del
publico, no tanto en sus actitudes o valores.

Conversion : En la situacion de conversion,
por el contrario, el contexto de la audiencia
es favorable a una modificacion o reversiéon
de a ctitudes y percepciones por la fuente.
En ella el mensaje persuasivo se enfrenta
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con tres tipos de puablicos claramente
diferenciados : los incrédulos, criticos y
distantes respecto con el emisor y su
objetivo manipulador; los desinformados,
mas asequibles a los esfuerzos persuasores
pues con solo una buena disposicion de las
informaciones favorables a la fuente se
puede modificar | as a ctitudes d e este tipo
de audiencia; y los apiticos, en los que el
emisor procura resaltar la importancia del
posicionamiento favorable a la fuente del
publico en torno a las propuestas sugeridas
en el mensaje respecto al problema o tema
de la comunicacion, haciéndole ver Ila
decisiva importancia y necesidad del
posicionamiento del receptor.

Disuasion: En la estrategia disuasoria, a
diferencia de la conversion vy la
confrontaciéon, no se busca modificar las
actitudes y creencias del publico receptor,
sino mas bien el reforzamiento de los
valores ya compartidos, intensificando
aquellos aspectos actitudinales, cognitivos
o axiologicos mias relevantes para la fuente
en virtud de los objetivos particulares que
busque en cada momento el omisor, por
medio de sencillas técnicas de refuerzo?’

En este ultimo caso, no es que se ofrezca a los receptores la
capacidad de rebatir los mensajes persuasivos, sino mas bien la de
resistir la contrapropaganda de los mensajes contrarios al
reforzamiento, ya que en todos los casos la persuasion es una forma
de inoculacion ideoldgica que refuerza una asimetria esencial entre los
actores de la comunicacion, estableciendo una distancia insalvable
entre el emisor y el receptor.

n . el ia-de-la-i i - icacion
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2.1.3.- Persuasividad y sexo

En términos generales, se sugiere que la sociedad esta predispuesta a
favor de los varones. En un mayor grado de susceptibilidad a la
persuasion en las mujeres que en los hombres. Las mujeres no
parecen mas faciles de persuadir cuando la que habla es una mujer.
También que las diferencias de persuasividad entre los sexos pueden
estar determinadas mas cultural que biolégicamente.

Se asegura que las tendencias dominantes de los varones,
determinadas culturaimente pero tal vez hormonalmente, hacen a los
hombres mas dificiles como sujetos de persuasion.

Se dice que las mujeres tienen prejuicios contra las demas, consideran
que es valida para los liderazgos politicos, pero en otros topicos, como
la moda, por ejemplo revelan una franca preferencia por el liderazgo
de opinion femenino.
Los mensajes de contenido sexual suelen incluir, con frecuencia,
temas prohibidos o rechazados por la mayoria de una determinada
sociedad. Asi, la seduccioén, la infidelidad, el animalismo, el incesto y
otras conductas sexuales consideradas impropias en algunas culturas
son de uso constante en la publicidad. Lo sexualmente prohibido o
rechazado por un grupo social se debe, generaimente, a que es
considerado como una amenaza para la estabilidad del grupo. Por otra
parte, las prohibiciones sexuales suelen dirigirse contra tendencias
juzgadas como peligrosas para el modelo familiar, de pareja, de
educacion o de integracion, que defiende una forma particular de
sociedad.
Asi mismo, influye el sexo del locutor, si es una voz de hombre gusta
mas a las mujeres y si es una chica que con expresiones sensuales te
dice que adquieras determinado producto, llama mas la atencion de
los hombres.
De acuerdo a lo anterior, la Dra. Nora Flores, psicologa y especialista
en jbvenes argumento:

“Si, yo creo que ias mujeres son un blanco

mas facil para dirigir las campadfas hacia

ciertas compras, inclusive hoy en fa

mafiana estaba yo muy asombrada de que

bueno en ahora dicen que Santa Claus es
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mujer en una tienda y sacaron esto y
efectivamente es mucho mas facil que las
mujeres sean un blanco facil para dirigir
una camparnia, sin embargo también creo
que las mujeres son mucho mas
equilibradas dependiendo ya a la hora de
poner las finanzas en cuanto esto es para
la comida y esto es para compras ‘“x’’, creo
que las mujeres tiene mucho mas esta
posibilidad de definir claramente en donde
y hasta donde quieren hacer, entonces
quiza sea mucho mas facil el que ellas
caigan en esto de que pague a 6 meses o
en 1 aifo, a lo mejor ahi se pueden animar
y digan compro, compro, compro, pero me
he dado cuenta también de que las
mujeres son mucho mas responsables en
el sentido de decir, no, si esto es para ia
escuela y lo siento, asi sea la mejor
campaia no compro.

También lo que pasa es que los articulos
para mujeres pueden ser un poco mas
econémicos de lo que puede ser una
campainia para hombres, porque los
hombres al usar menos cosas son mucho
mas costosas, implican carros, implican
teléfonos o implican quizas casas, o el tipo
de campanas se dirige de manera distinta,
en las mujeres se puede atacar de manera
distinta, que si es por la ropa, o si es por el
maquillaje o por cositas para la cara,
entonces como que los hombres las
compras sSOn Mas caras y sSOnN mMenos,
entonces las campaiias creo que van mis
dirigidas hacia las mujeres”?.

** Dr, Nora Flores. Entrevista noviembre 2001
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2.1.4.- La publicidad: una persuasiéon escandalosa.

La publicidad es considerada como una persuasion escandalosa que
se vale de muchos elementos para que el radioescucha haga ciertas
acciones o compre determinados productos

Unos de los factores en la publicidad son los mensajes de alto
contenido emocional destinado a producir miedo en los receptores,
esto puede ser muy observado e n | as acciones p oliticas, que dicen
que si se vota por tal o por cual candidato este traera grandes
problemas, desempleo, hambre, miseria y muchas cosas mas.

En la campana p residencial de Ernesto Zedillo en 1994 el lema fue
“Bienestar para tu familia”, esto significaba que votar por otro
candidato la familia de cada ciudadano se veria en peligro, es una
manera de amedrentar al publico intimidarlo que piense en las
repercusiones que puede tener su familia con el paso del tiempo y asi
verse beneficiados con su voto.

En los ultimos afios se han lanzado campafias gubernamentales que
buscan intimidar al publico, como la campafa de la Secretaria de
Hacienda y Creédito Publico que estaba al aire en el afio 2000, donde
le decian a los contribuyentes gue pagaran impuestos y no
consecuencias, el gobierno en los comerciales queria dar a entender,
que si no se pagaba, las consecuencias podrian ser muy graves, en
verdad esta es una forma escandailosa de querer recaudar impuestos.

En estos dias seguimos viendo este tipo de campafias en las cuales
se dice a los consumidores de electricidad que regularicen su
situacién con el gobierno, porque después puede ser tarde, ¢ se trata
de que el publico se atemorice y pague?, se puede decir que no es la
mejor manera de hacerlo.

Sin duda aiguna existen muchos factores que ayudan a la publicidad
radiofénica a convencer o motivar a los compradores de adquirir algan
servicio o articulo, pero de los aspectos en los que mas se trabaja a la
hora de hacer publicidad radiofonica, sin temor a equivocarse, es la
persuasion, que trata de modificar las creencias, valores, actitudes o
conductas de los receptores, tratandolos de convencer que el producto
que se anuncia es mejor y tiene un precio mas accesible que los
demas que se encuentran en el mercado.
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Los publicistas tienen que satisfacer al publico y por tal motivo los
argumentos presentados en los comerciales deben ser veraces,
oportunos a la actualidad en la que esta viviendo y sobre todo tiene
que persuadir a los radioescuchas.

La publicidad es una técnica a través de la cual se da a conocer un
mensaje a un determinado sector social con la intencién de
persuadirlas hacia una misma direccion (el consumo), en pocas
palabras dicha técnica se base en comunicar para inducir. Por ello que
la publicidad es sumamente necesaria para lograr el consumo de
productos superficiales.

Dentro de los diferentes medios de comunicacion se ejerce la
publicidad subliminal y cada uno de ellos tiene su peculiaridad para
emitirla, en caso de la radio se valen de argumentos con diferentes
sentidos, de efectos y voces sugestivas y/o sugerentes a diversas
acciones que vinculen el producto con el radioescucha.

La publicidad subliminal funciona como un lenguaje dentro de otro
lenguaje, los mensajes subliminales son como un lenguaje
camuflageado dentro de la idea percibida.

A e ste tipo de publicidad se le atribuye que es oculta y por ello en
ocasiones se basa en el engafio, es decir, en hacerle creer al
consumidor que al adquirir un articulo este va a estar mejor o que
obtendra grandes atribuciones, logros, pero se tiene que resaitar un
factor muy importante, si se engafa al consumidor sobre las
caracteristicas de un producto, este no lo vuelve a comprar, ya que
esta perdiendo la veracidad y a la larga no es recomendable para las
empresas, porque nadie va a comprar sus mercancias. etc.

Una de las finalidades de la publicidad subliminal es que no se noten
los verdaderos fines, por ello es necesario esconderlos en el mensaje,
a través de efectos o palabras. Algunos de los elementos persuasivos
que se pueden explotar en un spot radiofonico son la credibilidad del
comunicador, que sea un personaje reconocido por la sociedad,
confiable, con prestigio ante el publico.

Otro factor que beneficia a los comerciales de radio es el uso de la
tecnologia, pueden crear una gama de efectos que enriquezcan el
contenido de un spot, desde la musica, que atrape al comprador, la
expresividad con la que sea elaborado el anuncio, la voz del locutor,
de aqui se deriva la atraccion fisica, aunque si bien es cierto que no se
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observa a la persona, pero el timbre de su voz puede cautivar al
publico.

Otro recurso persuasivo que también ha sido utilizado con gran éxito lo
constituye el humor y la ironia, al publico le gusta que lo hagan reir o
que se utilicen los acontecimientos actuales para venderles algo, eso
les agrada, la creatividad es muy importante.

Hace algun tiempo la empresa de seguros para automoviles “Ei
Aguila” lanzé una campafa publicitaria donde el contenido de los
comerciales estaba muy reflejado en acontecimientos que estaban
sucediendo en el pais, a mucha gente no le gustaba y a otra le
llamaba mas la atencion, pero sin duda, cuando se burian de lo que
ocurre en el momento se logra tener éxito,

Un factor importante para la persuasion publicitaria es el hecho de
como los jovenes se exponen frente al mensaje de los comerciales,
voluntariamente y obligados por las circunstancias, indudablemente en
el primer caso el éxito es mayor que en el segundo, ya que es por
gusto y no por obligacion.

También es importante resaltar que unas personas son persuadidas
mas facilmente que otras “el resultado depende de la conjuncién de un
grupo de variables inherentes a los sujetos en quienes recae el
mensaje, al tipo de objeto o contenido y del contexto en el cual el
comunicador va a presentar la informacion. Al parecer no existen
normas generales que permitan prever el éxito bajo cualquier
circunstancia”.??

Los mensajes deberan convencer de lo que deseamos, puede lograrse
al adquirir los productos que ellos anuncian.

La prioridad que atribuimos a los objetos o conductas a causa de su
caracter novedoso. Asi como un disk jockey puede convertir en un
éxito a una cancion haciéndola escuchar con frecuencia, los
anunciantes pueden convencernos de que la sociedad valora
determinada conducta simplemente exponiéndonos una y otra vez a
ella en el contexto de un espacio comercial.

Existe gran l!a importancia de las estrategias persuasivas en la
determinacion de la conducta y | as actitudes publicas. Tomando en
consideracion hallazgos de las ciencias cognitivas y de, por ejemplo,
la nueva psicologia de la publicidad, cabria pues definir las principales

* Salazar, José Miguel Psicologia Social p.76
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variables que determinan la mayor o menor eficacia persuasiva de los
mensajes ( la credibilidad de la fuente, la credibilidad del mensaje, el
efecto de la intencionalidad percibida en el persuasor, la similaridad
fuente-receptor, la comprensibilidad del mensaje, la estructura de
argumentacion, las caracteristicas del canal, las caracteristicas de los
receptores ).2*

Los mensajes publicitarios pueden influir sobre uno o mas grados de
respuesta. Por ejemplo los comerciales que van dirigidos a un sector
especifico de consumidores, pero este anuncio se puede salir de ese
nicho y personas que no consumen el producto les puede llamar la
atencion por la forma en que se presenta al mercado, asi convencer a
una segunda persona a adquirirlo.

2.2.- Actitudes y conducta

Decir que se tiene cierta actitud hacia algo o hacia alguien es de una
forma abreviada de decir que teniendo sentimientos y pensamientos
de cosas que agradan y de cosas que desagradan, confianza o
desconfianza. Tiende a reflejarse en la forma de hablar, de actuar y de
como reaccionan a lo que otros dicen y hacen.

Actitud

Las actitudes son habitos internos positivos o0 negativos de un
individuo o grupo, en su mayor parte inconscientes e indican las
tendencias reales de su conducta ante un objeto, organismo, grupo o
estado de cosas y realiza determinadas expresiones verbales a las
que se llaman opiniones. Entonces si se trata de predecir el
comportamiento de una persona es mas importante conocer sus
ideas y opiniones.

Es muy poco lo que sabemos de las actitudes, por su formacion es en
su mayor parte inconsciente. .

Se puede definir a una actitud “como la tendencia o predisposicion
aprendida, mas o menos generalizada y de tono afectivo a responder
de un modo bastante persistente y caracteristico, por lo comun
positiva o negativamente (a favor o en contra) con referencia a una

24 Gonzilez, José Lorenzo. Persuasion subliminal v sus técnicas. p 187
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situacion, idea, valor, objeto o clase de objetos materiales o a una
persona o grupo de personas”?5.

Las actitudes de los consumidores tienen que ver con muchos
factores, el producto, la marca, plazas, publicidad y precios que se
pueden expresar abierta o cautelosamente dependiendo del contexto
en que se emitan.

El término actitud puede referirse a la evaluacidn que hace el
consumidor de las capacidades que determinado producto para
satisfacer sus necesidades de compra y consumo.

La motivacion de los consumidores tienen diversos origenes algunas
de estas actitudes se generan internamente, el hambre, la temperatura
y el satisfacer impulsos sexuales.

Otras actitudes alcanzan al consumidor desde afuera, como resultado
de la cultura en que vive, la clase social a la que pertenece, la familia
en que se desenvuelve o el grupo de referencia al que esta orientado.

Conducta

Se denomina conducta a todas las manifestaciones y reacciones
exteriores del ser humano, las que por supuesto se originan de lo
fenodmenos psiquicos y mentales.

La conducta es funcional, es decir, que tienen una finalidad la de
resolver tensiones. También implica siempre conflicto o ambivalencia y
solo puede ser comprendida en funcion del campo o contexto en el
que ocurre. Ademas todo organismo vivo tiende a preservar un estado
de maxima integracion o consistencia interna.

La conducta es una unidad con diferentes manifestaciones lo que
permite calificar la conducta como mental, corporat o en el mundo
externo, es decir, el nivel psicolégico, bioldgico y socioldgico.

La finalidad que se logra con |la conducta no es mecanica, sino que
ocurre o tiene lugar un verdadero proceso de aprendizaje y de
adaptacion, con creencias nuevas; pero la conducta puede ser
estereotipada de tal manera que no hay ruptura de viejas pautas de
conducta ni creacion de nuevas.

Ahora que se ha definido la conducta en términos psicologicos es
necesario definirla entorno al consumidor.

“vyoung K.. Flugel J. C. y otros. Psicologia de las actitudes p. 9
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La conducta del consumidor o comprador incluye el comportamiento
de los consumidores finales y la conducta comercial de los
compradores organizacionales.
La comportamiento d e q uien compra consiste en las a ctividades en
que se ven envueltas las personas cuando seleccionan, compran y
usan productos y servicios, a fin de satisfacer necesidades y deseos.
Tales actividades involucran procesos mentales y emocionales,
ademas de acciones fisicas. En la actualidad el estudio de la conducta
del consumidor es una ciencia que apenas inicia.
Para lograr un eficaz estudio de la conducta es basico tomar en cuenta
los encuentros fisicos asi como los psicologicos y sociales. Las
fuerzas que influyen en las reacciones de conducta, son dificiles de
observar y comprender directamente; sin embargo en su base la
conducta que involucra un evento de compra individual es resultado de
personas que interactian con sus ambientes.
A continuacion se presentan “Teorias sobre la conducta del
consumidor”, las cuales fueron extraidas de la obra de William
Zikmund titulada Mercadotecnia.

“Modelo econdmico de Marshall, economista

inglés (1824 — 1924)

El hombre economico intenta maximizar su

utilidad calculando racionalmente las

consecuencias de cualquier compra. Sin

nunca referirse a la cuestion de como se

forman las preferencias del producto, la

explicacion economica indica que la conducta

de compra responde a normas Idgicas,

recalcando que, en lo relativo a precios y

gustos individuales, el ingreso se gasta en

articulos que produciran la méxima

“satisfaccion”.

Modelo de aprendizaje pavioviano: Ivan

Pavlov, fisidlogo ruso (1849 — 1936)

La explicacion pavioviana de estimulo -
respuesta es que la conducta humana es en
su mayor parte un proceso asociativo
aprendido. Conteniendo cuatro conceptos

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

70
(=}




Influencia de la publicidad radiofénica en los estudiantes de CONALEP

centrales —impulso, indicio, respuesta vy
refuerzo- la teoria del aprendizaje proporciona
a los vendedores conocimiento para analizar y
desarrollar habito de marca y usar indicios de
publicidad que estimulen y susciten fuertes
impulsos.

Modelo psicoanalitico freudiano: Sigmund
Freud, médico austriaco (1856 — 1939)

El modelo psicoanalitico de |a conducta
humana destaca la importancia de los intentos
del hombre por canalizar y expresar sus
impulsos instintivos basicos con formas
socialmente aceptables. La psique humana
(compuesta del id, ego y superego) debe
constantemente equilibrar la satisfaccion de
necesidades impuisivas con demandas de
adhesion a normas sociales. El énfasis del
modelo esta en motivaciones simbodlicas e
inconscientes.

Modelo social-fisiolégico vebleviano:
Thorsatein Veblen, economista estadounidense
(1857 — 1929).

Veblen ve al hombre como un ser
predominante social, con una conducta de
compra fuertemente influida por su
pertenencia a grupos. En su obra The Theory
of the Leisure Class, propuso que |la basqueda
de prestigio, mas que Ila satisfaccion de
necesidades, era ia causa de gran parte de la
conducta humana de compra. Los vendedores
deben percatarse con exactitud de Ilas
influencias sociales en los gustos y
preferencias del individuo.

Modelo de factores organizacionales de
Hobbes: Thomas Hobbes, filosofo inglés
(1588 — 1679).

La explicacion de Hobbes se centra en el
hombre de corporacién y sus intentos por
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satisfacer tanto las necesidades y metas
personales como organizacionales.

Modelo de procesamiento de informacion de
Babbage: Charles Babbage, matematico inglés
(1792 - 1871).

Babbage inventé una “maquina analitica” que
fue precursora de la moderna computadora. El
método de procesamiento de informacién del
consumidor sugiere un proceso de toma de
decisiones del consumidor es similar a la
unidad de procesamiento central de
computadora, resolviendo problemas con
capacidad limitada en cuanto a memoria y
procesamiento. Las decisiones se desglosan
en una serie de subproblemas que pueden
requerir una actividad de procesamiento
limitada o extensa.

Las actividades de los vendedores, como la
publicidad en radio, son fuerzas ambientales,
como lo son las fuerzas s ociales d e c ultura,
familia y factores situacionales. Las
caracteristicas del individuo, como experiencia
anterior y personalidad, también pueden influir
en el proceso de toma de decisiones en un

momento particular”.?®

** Zikmund. William, Mercadotécnia. p.170
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Fuerzas Sociales y
ambiental

Cultura

Subcultura

Clase social,
ingreso,
educacion

Grupo de
referencia

Familia

Papeles

Factores
situacionales

Variedades de
mercadotecnia

Factores

individuales

Decision de la compra

Motivos

Percepcion

Reconoci-
miento del
problema

Busqueda
de
informacion

Evaluacion
de
alternativas

Decision
de
compra

Evaluacion
poscompra

Procesamiento
de informacion

Aprendizaje

Actitudes

Personalidad

Tabla no. 3 Modelo de conducta del consumidor
Zikmund, William, Mercadotecnia. p.171
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2.2.1.- Las actitudes son comunicadas:

Las actitudes son creadas por las actitudes que tienen los demas, que
influyen en ellas y pueden modificarlas favorablemente o
desfavorablemente, estas son por consiguiente determinantes del
desarrollo y de la conducta.

Las actitudes que influyen en los nifios que posteriormente son
adolescentes y motivo de esta investigacién y por las cuales generan
sus propias respuestas y se forman una actitud especifica pueden ser
observados si se miran las actitudes de los padres, de los maestros
que los rodean y sobre todo las actitudes grupales, los amigos,
companeros de clase, los vecinos etc.

Los cambios de las conductas y actitud de los jovenes son
acompanadas de la madurez sexual, por ejempio cuando los chicos
alcanzan dicha madurez dejan a los amigos de su mismo sexo, a los
comparnieros del equipo de flatbol, a los amigos de su colonia por
mencionar algunos y comienzan a participar en actividades con las
muchachas, también muestran mayor interés en el arreglo personal,
en el como se ven y entra aqui el proceso en el cual quieren usar
determinada marca de ropa o de zapatos, el peinado o corte de moda
y para escuchar la musica que esta de moda, todo esto influenciado
por la sociedad que lo rodea.

En el periodo inicial de la adolescencia una preocupacion por ser
aceptado en las actividades y experiencias sociales, por eso para
entrar en dicho grupo tienen que ser muy semejantes en sus
costumbres, forma de ser, hablar y vestir.

Esto se consigue por la propia organizacion de sus actividades
sociales, por la eleccion de sus amigos y por la creacion en pequena
escala de una sociedad de adultos conformada uUnicamente por
jovenes.

Cuando estan frente a chicos de otro sexo tienden a imitar a los
adultos, bailan, platican, beben, se reunen para festejar algunos
acontecimientos, forman su propia sociedad.

Al principio se dedican a actividades donde el comun es gente como
ellos, parecidos en su comportamiento, con ideas muy similares, pero
poco a poco e stas actividades que en |la mayoria de las veces son
fiestas se van convirtiendo en una conducta mas seria.
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Las modificaciones de las actitudes, al igual que los cambios de |la
conducta aparecen durante de los afos de la adolescencia, esto se
debe primordialmente a las influencias del medio en el que se
desenvuelven, en especial el ambiente de la escuela, por los
companeros y muchas veces por los estudios que llevan en esta.

El motivo principal de que | os jovenes puedan ser influenciados tan
facilmente por otras personas es muy simple el cambio tan brusco que
ocurre al pasar de nifio a adolescente, en poco tiempo su imagen
pasa a ser la de un joven adulto.

Las expresiones de actitudes tipicamente se realizan para ser
percibidas y entendidas por otros. La expresion de actitud es un acto
social que presupone una audiencia que puede entender esa
expresion.

Solamente porque las actitudes tienen una referencia publica podemos
definir las actitudes como consistentes o inconsistentes, estables o
cambiantes, normales o desviadas y relacionadas o no relacionadas a
la conducta no verbal.

2.2.2- Conformidad e influencia social:

El nivel cultural o socioeconomico mediante el refuerzo selectivo de las
respuestas y a través de diversos tipos de marcos de referencia,
grupos culturales y niveles socioeconomicos se construyen las
actitudes y valores de los adolescentes.

Los jovenes de las clases bajas suelen tener actitudes distintas a los
jovenes de clases medias o altas.

La edad, lo mismo que la inteligencia, no es la principal responsable
de los cambios de actitud, en cambio el lugar donde se vive si es un
factor de gran importancia, no son iguales los chicos de
Nezahualcdyotl a los que viven en las Lomas o en Satélite, sus
ambientes son totalmente diferentes.

El ideal de toda sociedad democratica es que todos sus individuos
tengan las mismas oportunidades y desarrollen el maximo de sus
capacidades, pero las jerarquias sociales, las diferencias religiosas,
las actividades étnicas el afan desenfrenado de poder de algunas
personas contribuye a las desigualdades.
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Los consumidores tienden a ajustar sus actitudes para reflejar aquellos
comportamientos que sus conocidos, amigos y otras personas de su
circulo social perciben como favorable para ellos. Como resultado de
esta tendencia se da la adaptacion a un grupo o conformismo.

Los consumidores desarrollan y mantiene actitudes favorables hacia
los productos, marcas y establecimientos que les proporcionan el nivel
de satisfaccion esperado.

De esta forma la persona aprende a adaptarse a su ambiente y a
desarrollar pautas de comportamiento mas o menos duraderas que le
permitan intensificar la satisfaccion.

Las teorias de la consistencia son aquellas en las cuales se conforman
con los que otros dicen y hacen.

Las actitudes y la conducta estan sujetos a la influencia de otras
personas, desde la perspectivas de como los individuos pueden ser
influenciados por un grupo, o de una persona.

E! cambio de conducta implica que el receptor interpreta el mensaje
recibido en relacion con los valores existentes. El hecho de que
podamos procesar la informacion, no significa que siempre lo
hacemos.

La pertenecer a una clase social tiene efectos de caracter especifico
sobre el individuo, ademas de suministrar el estilo de vida, una
concepcion particular del mundo y ciertos marcos de referencia,
también proporciona ciertos modelos de conducta.

Los efectos que el nivel socioecondmico tiene sobre la sociedad puede
generar muchas afectaciones, una de ellas es la conducta verbal, ya
que el idioma sufre modificaciones que se traducen en mayor o menor
riqgueza del lenguaje empleado por cualquier individuo, y obviamente
varia segun la clase.

La ubicacion social que tienen los individuos de una sociedad o de un
grupo influye sobre su conducta sus preferencias, su forma de vida, en
general afecta todas las formas de relacion entre los hombres * para
un sector social alto, a lo mejor ser totaimente Palacio o comprar
en Santa Fe, que es o que debe ser y quiza para otro sector de la
poblacion hay otro tipo de tiendas, otro tipo de personas en las
que se pueden hacer estas comprar y en ese sector va a ser
dificil. Pero que alguien de arriba vaya a comprar abajo, pues ya,
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que desgracia y alguien de abajo que vaya a comprar arriba pues
es muy fresa?’.
El hecho de pertenecer a una clase social a un grupo de amigos, situa
al individuo en una serie de circunstancias socioecondmicas no solo
los estimulos que va a recibir, los valores que se forma y la manera de
interpretar io que lo rodea y con tal de pertenecer a un circulo de
compaferos, amigos etc hara lo que sea necesario para poder ser
aceptado

“Yo creo que es la pertenencia, una de las

caracteristicas de la adolescencia es el

sentido de pertenencia a, entonces si para

ser del grupo tienes que traer tenis Nike,

pues tenis Nike, cuesten lo que cuesten y

donde los tengas que comprar, si son los

pantalones, que en mi época eran los

Sergio Valente, pues todo mundo traia los

Sergio Valente o los Jordache o los otros

raros, pues porque bueno era la época y

asi tenia que andar uno, para estar in,

entonces un pantaléon que no tuviera

ciertas marquitas o comprado en cierto

lugar o los tenis con tales rayitas ya no

estaba a la moda, entonces yo creo que

siempre ha existido en los adolescentes la

necesidad de pertenencia y es lo que los

lleva justamente a hacer que los papas

gasten en eso, porque en realidad el

problema con el que se enfrentan las

campaiias es que los adolescentes no son

autosuficientes, entonces son los papas

los que tienen que pagar los que los

jovenes se aferran a comprar”>®,

37  Dr. Nora Flores. Entrevista noviembre del 2001
2 {dem
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2.2.3.- Obediencia Forzada

La obediencia es una parte crucial del procedimiento incluyente inducir
a los sujetos a condescender con alguna demanda. Los sujetos
normalmente podrian no desear e mprender | a conducta demandada
por su propia y libre voluntad.

La conducta exigida se disefia para que choque con las actitudes
preexistentes de los sujetos.

La persuasion es una forma de comunicacion, es también mas
conciente que otras formas de comunicacion y su principal objetivo es
modificar las conductas de los otros.

Definitivamente los jovenes sea cual sea su ubicacion social atraviesa
por cambios fisicos que los vuelve muy wvulnerables a ser
influenciados por otras personas para realizar determinada actividad y
si esta persona es considerado un lider de opiniédn entre ellos el
persuadirlos resulta mucho mas facil.

“Hace poco un popular locutor de radio promovié una campafa
higiénica entre los adolescentes. Sugirid que a cierta hora todos sus
oyentes tomaran un bafo o una ducha. Los resultados fueron
dramaticos la presion del agua bajo tanto que los funcionarios del
municipio tuvieron que intervenir. En el caso de haberse producido un
incendio de importancia no hubiera habido suficiente agua para las
mangueras".?®

Del mismo modo los diversos modos de peinados, las modas al vestir
modismos y entonaciones peculiares a la hora de hablar dependen
en gran medida de la radio y demas medios de comunicacion.

Con frecuencia las imitaciones de los adolescentes son atraidos por
el héroe juvenil del momento, como se viste, Qué come o que
producto anuncia para que se parezcan a él.

No solo los chicos son influenciables, tampoco son muy criticos de
los que ven o escuchan, son mas conformistas e imitadores de lo que

otros adolescentes hacen.

* Young K., Fligel J. C. ¥ otros Psicologia de las actitudes p. 111
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A los publicistas les interesa que exista un cambio de actitudes con la
finalidad d e que una actitud negativa o i ndiferente se convierta en
positiva y por lo tanto en un comportamiento de compra y consumo.

2.3 Consumismo

El consumismo surge al mismo tiempo que nace la necesidad de
vender, pero ha cobrado mayor fuerza en las ultimas décadas debido
al bombardeo publicitario. “El propdsito de la produccion es el
consumo, es el consumidor y su beneficio lo que constituye la altima
<mercancia> para efectos de mercadotecnia”™

Dentro del sistema econdmico el consumidor es la parte fundamental
por ello no se debe descuidar la atencion para con él sino se
ahuyentara. A continuacidon mencionamos tres causas por la cuales
se debilita el consumidor, segun Dirksen:

1. Es dificil que el consumidor pueda juzgar la calidad de los
productos del mercado.

2. Algunos vendedores tienen tendencia a hacer comprar
emocionalmente al consumidor en vez de presentarle hechos.

3. El consumidor carece de educacion y conocimientos para juzgar
sSu mejor compra.

2.3.1.Necesidad y Deseo

En un principio se habia pensado en hacer un apartado para
necesidad y otro para deseo, pero por ser dos temas ampliamente
ligados, se decidio hacer uno solo.

'° Dirksen, Charles J.. Principios y probl de la publicidad. p 51.

*! Idem
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Comportamiento de los consumidores

Los consumidores escogen de acuerdo a las alternativas que le
ofrece el mercado de manera racional y en funcidn de sus recursos
con el objetivo de alcanzar un bienestar.

Para adquirir un bien o servicio parten de delimitar sus necesidades y
deseos, y de estar conscientes de los beneficios o resultados que le
otorgara adquirirlio.

El objetivo de un consumidor se enfoca en incrementar su
satisfaccion que le va a proporcionar lo que compre; asi busca
maximizar la funcion de éste partiendo de la informacion que se le
brinde.

“En los mercados solo existe racionalidad, los esquemas
preferenciales son rigidos, la informacion es transparente y perfecta y
las compras y el consumo varian directamente con los ingresos o la
renta, incrementandose y disminuyendo a medida que {o hace ésta.
El marketing tendria que desarrollar algunos esquemas distintos a los
actuales y practicamente se reduciria a fabricar el mejor producto,
aquel que le produjera los mayores niveles de satisfaccion. Con el
mejor producto la informacion de su calidad llegaria transparente al
consumidor, quien la aceptaria sin dudas, modificaria racionaimente
sus preferencias y compraria el producto hasta donde le permitieran
sus recursos”.3?

Al comprar, la racionalidad muchas veces pasa a segundo plano, ya
que el consumidor se vuelve en ocasiones irracional, adquiere un
articulo solo por gusto o por impuiso sin realmente analizar y
determinar el uso que le va a dar, si en verdad cumple con sus
expectativas y si el desembolsar para pagario no le afectara en su
economia.

De acuerdo con el especialista Gary Becker, el consumidor se ve
inmerso en dos aiternativas a la hora de comprar, la primera se ve
asociada con la racionalidad y la segunda va en funcidon de sus
recursos para adquirir algo.

Asimismo, plantea que antes que nada quien adquiere aigo debe
conocer plenamente sus deseos y en base a esto condicionar si lo
que le ofrecen le ayuda o colabora a la realizacion de ellos. Asi el

** Alonso Rivas. Javier.. £/ comportamiento del consumidor. p 63
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consumidor se centra en encontrar su satisfaccion a travées de la
adquisicion de ese algo

Otra manera de que lleguen a adquirir determinado producto se debe
a que no tiene otras alternativas de eleccion.

Para la teoria econdmica, la eleccion del consumidor surge de dos
variables, la primera se define como internas, es decir lo que define
al consumidor; la segunda son las externas, las cuales se relacionan
con todo el entorno de éste, como lo son amigos, trabajo, etc.

Es de considerar que las variables econdmicas no pueden explicar
todas las diferencias que se observan en los mercados.

Los consumidores constantemente cambian de gustos y preferencias
por lo que resulta dificil quedarse estatico y no ir evolucionando tanto
en producto como en e strategias d e p ublicidad, e ste es un detalle
gue mantiene en constante trabajo la imaginacion de quienes estan
detras del proceso de presentar en producto.

“Cada persona esta motivada por necesidades basicas o deseos
activados en el momento actual, utiliza la experiencia del pasado y
queda influido por dicho aprendizaje. Por otra parte esta capacitado
para anticipar las consecuencias futuras de sus actos. En otro
sentido el ser humano esta especialmente afectado por el entorno en
que viveay se siente presionado por el comportamiento social de los
demas”.?

Demanda

Se puede puntualizar que el comportamiento del consumidor, la
mayoria de las veces, comprar de acuerdo a la utilidad de lo que le
venden, siempre buscan una ganancia. Aunque para Lancaster y
Ironmonger los productos no satisfacen algo tan a mbiguo como la
utilidad, sino que satisfacen necesidades inmediatas; poseen
atributos diferentes que pueden satisfacer necesidades distintas. El
consumidor conoce tanto las bondades como los precios de los
productos por lo que se inclina por aquellos que le brinden mayor
satisfaccion aunado a que proporcione un ahorro monetario.

¥ Alonso Rivas. Javier.. £l comportamiento del consumidor. p 63
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Necesidades

Los seres humanos tratan de sobrevivir lo mejor posible, ante ello se
la pasan buscando cosas que los hagan sentir bien, solo que
conforme van teniendo la oportunidad de adquirirlas van deseando
cosas mejores y hay quienes no soélo pretenden satisfacer sus
necesidades sino que ya buscan que un producto los diferencie para
adquirir un rasgo distinto de los demas individuos.

Las necesidades son la parte medular de la conducta del ser
humano, porque al dejarse llevar por la falta de algo realizan
acciones que permiten definirlo e identificarlo, y es que cada quien
actua de diferente forma, desde los animales hasta las personas se
fijan como meta cubrir determinada satisfaccion.

Si existe algo que no permite llevar satisfactoriamente el
desenvolvimiento social, fisico o mental de los individuos, éstos
experimentan una intranquilidad, la cual se puede traducir como
necesidad, o bien como motivo.

“La necesidad cabe entenderla como el marco en el que se
desarrolla nuestra vida diaria. Tenemos sed, tenemos hambre,
queremos cariino, necesitamos un medio de transporte o estamos
aburridos y necesitamos entretenernos. La necesidad pone de
manifiesto nuestras ansias o tensiones, estados de intranquilidad que
deben ser calmados o satisfechos, en caso contrario podemos sufrir
dafos en nuestras estructuras fisicas y psiquica. El ser humano
pretende no s ufrir dafios y para e vitarlos d esarrolla a ctividades de
muy diversa naturaleza”.**

En si motivar es darle una razon al comportamiento, que éste a su
vez se realiza para obtener un fin, ya sea de manera consciente o
inconsciente.

Gracias a la intervencion de las necesidades se realiza el consumo
ya que de no sentirlas no realizarlas no se llevaria a cabo la compra.

Abraham H: Maslow distingue cinco niveles de necesidades
humanas jerarquizados por de orden de importancia o prioridad en la
exigencia de satisfaccion. En el primer nivel se encuentran
necesidades basicas, de naturaleza fisiologica, como el hambre, la
sed, el suefio o el apetito sexual. Estas necesidades son

idor. p 66

** Alonso Rivas. Javier.. £l compo del
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homoestaticas en el sentido que el cuerpo humano realiza
automaticamente esfuerzos para mantener una constante, un
equilibrio. Su satisfaccion es imprescindible para sobrevivir, si bien
en ciertas ocasiones puede ser demoradas en el beneficio de otras
necesidades situadas en niveles mas avanzados en la piramide. La
idea general es que a menos que sean minimamente satisfechas los
demas motivos no se activan. Cuando éstas son satisfechas surgen
otras necesidades y asi, sucesivamente. Precisamente Maslow
afirmaba que las necesidades estan organizadas dentro de una
jerarquia de relativa prepotencia o predominio. Una idea relevante es
considerar que el organismo humano esta denominado por las
necesidades insatisfechas, una necesidad satisfecha deja de ser una
necesidad y pierde importancia en la dinamica del ser humano.
Aquellas necesidades que se gratifican permanentemente dejan de
existir como determinantes activos del comportamiento humano.

En el segundo escalon o nivel se encuentran las necesidades de
seguridad, proteccion fisica, estabilidad, ambiente y atmdsfera
limpios, y orden entre otras. Este es un nivel también importante y
junto con el nivei anterior constituyen el conjunto de necesidades
primarias por su naturaleza de basicas o elementaies.

Los tres niveles siguientes integran el conjunto de necesidades
secundarias en la medida que normalmente aparecen cuando las
anteriores s e e ncuentran r azonablemente satisfechas. El deseo de
amor, amistad y aceptacion del grupo constituyen las principales
manifestaciones de la pertenencia que es un grupo de necesidades
que cualquier sociedad debe procurar satisfacer por cuanto existe
acuerdo entre los tedricos de la psicopatologia que la frustracion de
estas necesidades es la razon determinante del desarrollo de
numerosas situaciones de inadaptacion y de patologias dramaticas.
El cuarto nivei se nutre del deseo de estatus. De producir respeto, de
superioridad, de provocar admiracion o de obtener el prestigio.
Poseen una evidente relacion con los ambitos social y econémico.
Finalmente el nivel mas elevado de la piramide responde a la
autorrealizacion, aunque todas las necesidades anteriores estén
satisfechas, es de esperar que aparezcan nuevas intranquilidades o
inquietudes gque fundamentaimente tienen que ver con las propias
capacidades humanas. Este nivel implica la consecucion de las
elevadas aspiraciones persconales, de llegar a ser todo io que somos

capaces de llegar a ser.
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El principio general que incorpora la clasificacion de Maslow es el de
la jerarquia, normalmente una persona que se encuentre perdida en
el desierto y sedienta no es demasiado probable que le preocupe su
seguridad, recibir carifio o estima de los demas y mucho menos del
conocimiento de las uitimas manifestaciones culturales. Pero su
aplicacion no es absoluta y rigida, sino que pueden presentarse
excepciones, a veces podemos pasar hambre, sed o inseguridad a
cambio de viajar de un lugar lejano y conocer una realidad diferente
que complete nuestra realizacion.

Como seres humanos tenemos necesidades, es decir, tenemos que
adquirir articulos indispensables para la supervivencia como lo son los
alimentos, vestido y casa. En la actualidad el vendedor ha creado
estrategias de ventas en los articulos de primera necesidad, lazando
al mercado productos con diferente marca creando asi distinta calidad.

En el caso de las necesidades es donde aparece el conocido método
de la oferta y la demanda que en ocasiones afecta crueimente al
consumidor debido a que no esta a su alcance lo indispensable.

Son cosas que el consumidor quiere no para satisfacer sus
necesidades primarias sino para sustentar su vida, es aquello sin lo
cual puede supervivir, busca satisfacer un deseo.

Un automovil deportivo, miusica y cosmeéticos son algunos de los
deseos mas comunes en todas las sociedades, son articulos que
permiten ai ser humano lograr una vida coémoda y satisfactoria.

Constantemente se estan introduciendo nuevos productos en el
mercado de los consumidores y ellos responden comprando aquellos
que responden a unha carencia o necesidad.

Las personas tienen que hacer frente a una variedad de necesidades
y no pueden dejarse llevar por los deseos, es muy simple, una pareja
de recién casados tiene la necesidad de comprar una estufa o un
refrigerador, pero al mismo tiempo tienen el deseo de un automovil,
asi que por los pocos ingresos familiares solo uno de los dos
productos podran comprar, tienen que observar cual es su necesidad
primordial y de esta forma adquirir el producto, por lo que el deseo del
coche no podra ser cumplido en este instante.

Algunas personas se dejan mover también por los deseos y no por las
necesidades ya que deciden comprar un articulo en una tienda de
gran renombre y poder decir o presumir donde lo adquirid a sabiendas
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de que en otra tienda le costaba mas barato, aqui influye el proceso
de tratar de imitar a la gente que esta en un nivel econémico mas alto.

Muchas personas estan acostumbradas a comprar determinado
producto y como no ha probado algun otro no lo hacen, simplemente
ellos cumplen con una necesidad, puede ser el vestirse, el comer,
productos de higiene personal.

Hay muchos factores que intervienen o que influencian al consumidor,
respecto a sus necesidades y deseos, pero estos pueden ser algunos
de los mas recurrentes.

1. Emulacion, que es la tendencia de imitar a otros.

2. Conformidad, el deseo de ser como los demas.

3. Individualidad o distincion, son lo opuesto a la emulacion y
conformidad, la necesidad de ser diferentes de cualquier
otra persona de la comunidad

4. Deseo de comodidad, muchos productos se compran
especialmente por esta causa.

5. El deseo de placer y diversiones

6. Ambicion, orgulio y deseo de prestigio®®.
También existen algunos puntos que se originan de Ilas
necesidades.

1. Economia en la compra

2. Eficiencia en la operacion

3. Confiabilidad en el uso del producto

4. Durabilidad del producto

5. Conveniencia en la compra del producto o en uso del mismo

6. Provecho del dinero>®

Sin duda el comprar un traje nuevo o una abrigo de gran precio es
movido por el deseo y no por {a necesidad de usar un articulo tan caro,
pero la decision es de cada persona y nadie |la puede cambiar.

** Raybum D. Tousley. Principios de me 27 nia. p. 125
* Idem
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Tiene que quedar muy claro que en las clases medias bajas los
deseos muchas veces son suprimidos por las necesidades y en las
clases altas estas reacciones se invierten, debido a que no tienen la
limitaciéon econdmica y pueden adquirir articulos sdélo por gusto.

2.3.2. ;Como deciden comprar los consumidores?

Como resultado del esfuerzo laboral del consumidor obtiene una
remuneracion economica, por lo tanto, la funcion basica del comprador
es escoger las mercancias y servicios que va a adquirir.

El propdsito del consumidor es cambiar sus ingresos por aqguellos
productos, articulos y bienes que le daran la maxima satisfaccion a él
y los miembros de su hogar.

La decision o relacion a las clases o tipos de productos constituyen
solamente un paso en la seleccion de un articulo, ya que debe hacer o
tomar muchas otras medidas adicionales, ¢cual es la calidad del
producto?, ;qué precio pagara por el?, ;qué marca, modelo o color?
etc. asi que obtener un objeto o mercancia es el mayor problema al
que se enfrenta el consumidor, debido a la gran variedad de productos
que hay disponibles, a la gran cantidad de marcas y diferentes
modelos.

De esta manera la eleccion en la compra no es nada sencilla y en
algunos casos se vuelve un dilema o cacs a la hora de hacer las
compras.

El proceso de compra es el conjunto de etapas por las que pasa el
consumidor para poder adquirir algo, estas etapas cambian segun
sean los gustos y necesidades de alguien, es decir, del consumidor.

En mayoria de las veces la necesidad hace que el individuo se vuelva
mas sensible a los estimulos de la compra. La persona no satisface
muchas necesidades de manera inmediata, si no e sperar adquirir y
acumular experiencia para comprar. Hay articulos que implican poca
deliberacion, son de compra rapida, se adquieren de inmediato, son
habituales, la leche, los huevos, azucar, son de primera necesidad por
lo que no es necesario que exista mucha deliberacion para

comprarios.
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También estan los electrodomeésticos, que no son de consumo
inmediato y aqui existe otra actividad anterior a la compra, el visitar
tiendas, escoger e! modelo, observar el precio, pedir algunas
recomendaciones para posteriormente decidir cual se va a adquirir.

La idea principal que el individuo percibe es conocer el producto, lo
compara con alguno otro que le guste, lo prefiere y llega a la
conviccion que lo conduce a la accion.

" La decision de compra constituye un conjunto de decisiones en
donde intervienen variables como: el producto, la marca, el estilo, la
cantidad y el lugar, la tienda o el vendedor, una fecha, un precio y una
forma de pago, originandose con ello una gran gama de

combinaciones que finalizan la decision”.37

Como se vio anteriormente en la eleccion de la compra intervienen
diferentes personajes o circunstancias que vuelven mas activo el
proceso en al cual se adquiere un producto y se pueden clasificar en
grupos de acuerdo en la decision:

Influyentes: Son las personas que implicita

o explicitamente ejercen alguna influencia

en la decisiéon y las encontramos en:

a) La distribucion, cuyo objetivo es lograr que
los compradores encuentren el producto en
el lugar adecuado.

b) La promocion, que es importante para dar a
conocer el producto. La promocion tiene
como fin avivar el interés del publico hacia
los productos que se encuentran en el
mercado.

c) El precio se determina de acuerdo a todas y
cada una de Ias caracteristicas del
producto. Si es precio alto la demanda es
pequena y viceversa.

Decisor: Es quien determina, ultima
instancia, parte de la decision de compra o
su totalidad; si se compra, qué debe

37 Fischer. Laura. Mercadotecrua. p.88
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adquirirse, como, cuadndo y dénde conviene
hacerfo.

Comprador: Como lo indica la palabra, es |la
persona que realiza, de hecho la compra.
Usuario: Es la persona o personas que
consumen o utilizan el producto o
servicio®®.

Los problemas de compra en los consumidores son realmente
considerables. El gran numero de productos disponibles ha dificultado
realizar una buena decision o eleccion de productos, por este motivo
la publicidad radioféonica debe cumplir la funcidon de ayudar al
radioescucha a decidirse por un articulo que lo deje convencido.

Existen varias razones por las que se adquiere un articulo, como ya se
menciono se parte de dos situaciones, las necesidades y los deseos.

La publicidad es uno de los principales puntos de partida de la venta,
como ya se hadicho se encarga de dar a conocer un producto y/o
servicio a traveés de creativos spots (radio).

Regularmente el consumidor se deja Hevar por lo que le rodea
surgiendo un consumismo, el cual se alimenta del deseo vy la
competencia que existe dentro de todas las sociedades; muchos de
los articulos que se adquieren son porque una persona cercana al
comprador lo tiene.

El medio ambiente influye en la condicion psicolagica del individuo y
por consiguiente en su conducta. Hay tres aspectos del medio
ambiente. El primero es el presente, la situacion fisica, econdmica y
social en el cual se encuentra el consumidor en el momento presente.
E! segundo aspecto es el pasado, todas las ideas, los conceptos y las
situaciones que la persona ha aimacenado a lo largo del tiempo
acerca de un producto o servicio, incluyendo las experiencias
personales, los comentarios de amigos o familiares y la publicidad
previa. El tercer factor es el futuro, las cosas que los consumidores
esperan que ocurran, como los cambios en ios ingresos, en la salud y

en ella seguridad de trabajo.3?
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Aigunos compradores toman en cuenta las ventajas y desventajas que
pueden acarrear un articulo y/o servicio, por ello antes de comprar
prefieren valorar.

2.3.3.Futuro del consumismo

El consumismo no desaparecera, quiza el consumidor asuma una
postura critica y no se deje llevar por estandares o mas bien por las
masas,. posiblemente se muestre necesidad de informacion del
producto dando pauta para una mejor eleccion.

El consumidor debe seguir luchando por no jugar un papel pasivo y se
involucre mas en el aspecto de ia publicidad, debe ser critico, evaluar
tanto marca como calidad y buscar que reaimente lo satisfaga.

En conclusion, un consumista es quien compra sélo por comprar, ho
tiene suficiente informacion y adquiere por azar, compra primero y
después evalua.
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CAPITULO I

VINCULO DE LA PUBLICIDAD
RADIOFONICA CON LA JUVENTUD

- n«.«yﬁ W... -,5;‘1'

La imagen es vital en la television,
pero esa imagen se pierde cuando
en la radio ia voz entra en juego y penetra.

Jacobo Zabludosky
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Con la finalidad de conocer la opinidn y percepcién que tienen los
jovenes hacia la publicidad radiofonica se aplicaron cuestionarios a
estudiantes de bachillerato que oscila entre los 15 y 20 afios de edad.
Estos consistieron en 10 preguntas de opinion y 13 de identificacion,
es decir, la primera parte se enfocd en conocer sus preferencias tanto
en productos como en estilos de anuncios, en la segunda parte se
jugo con la memoria de los encuestados ya que se les reprodujo de
tres a cinco segundos de anuncios publicitarios que sonaban en la
radio durante esos dias, realmente fue divertido por ta gran confusion
que surgio al responder.

Se aplicaron en las aulas con un promedio de 20 a 30 alumnos por
grupo dentro de los ya mencionados planteles, dentro de un lapso de
cuatro dias salteados en dos semanas correspondientes al mes de
abril y mayo del 2001 (la apiicacion de realizo de esta manera, debido
a que se atraveso el periodo vacacional de Semana Santa), se abarco
turno matutino y vespertino, asi como una proporcion de alumnos de
cada una de las carreras que dependio del espacio que se otorgo por
parte de los profesores.

El tiempo aproximado de la aplicacion vario entre 10 a 15 minutos por
grupo debido a que se les explico la finalidad de sus respuestas.

Con este proceso se obtuvieron ideas, criticas, posturas y
aportaciones de la juventud al igual que se visualizé su inquietud por la
publicidad, asi como su atencion hacia ella.

Se tomaron en cuenta escuelas publicas ya que el objetivo de la
investigacion, es comprobar la eficacia que los comerciales
radiofonicos tienen en los jovenes de clase media baja, debido a que
su poder adquisitivo no es comparable con el de otros estratos
sociaies.
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3.1.- Disefio del cuestionario
A continuacion se presenta el modelo que se utilizé para la aplicacion
de la investigacion.

La finalidad de esta encuesta es conocer tu opinion
acerca de la publicidad que escuchas en radio.

Marca con una "X" dentro del paréntesis y escribe
claramente tu respuesta.

Edad Sexo Escuela

1.- ¢ Que anuncio de radio recuerdas en este momento?, y ¢ por qué?

2.-¢Qué productos has comprado en los ultimos dias?

( ) Para el hogar ( ) Higiene Personal ( ) Ropa (
Electronicos ( ) Masica ( ) Alimentos ( ) Papeleria ( )
Otros, especifica.

3.- De los productos que adquiriste recuerdas haber escuchado el
comercial de radio.
( )Si, ( )No.

4.- ;Qué es lo que mas te atrae de un comercial de radio?, por que?

72
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5.- ¢ Piensas que la publicidad en la radio es efectiva?. ( ) Si, ( ) No,
épor qué?.

6.- Cuando asistes a un centro comercial gpor qué escoges
determinado producto?

( ) Por la publicidad que se le hace ( ) Porque otra persona lo
tiene y tu quieres uno. ( ) Debido a tus necesidades ( ) por gastar

tu dinero en algo.

7.- ¢ Crees que los jovenes consumen muchos productos? ( ) Si, ( )
No, ¢por qué?

8.- ¢ Consideras que la publicidad es?
( )Divertida ( ) Informativa ( ) Aburrida 4 )
Otra Especifica

9.- ;,Qué opinas de la publicidad radiofonica?

10.- ¢ Qué productos recuerdas que hayas escuchado por radio?

73

TESIS CON
LLA DE ORIGEN




Hidalgo, César Rojas, Hilda
3.2 Vaciado de datos

Con base en lo citado al inicio de este capitulo en seguida se
enumeran y desglosan tanto las preguntas como los resultados que
se obtuvieron.

2Qué anuncio de radio recuerdas en este momento? Y ¢Por
queé?

Pregunta abierta que pretende conocer el impacto que tienen los
anuncios publicitarios en [a mente de los jovenes. Con ello se
demuestra qué comercial es mas recordado y debido a qué. Se
maneja como primera pregunta para ir familiarizandolos con Ila
encuesta porgue permite expresar sus preferencias y se rompe con la
formalidad que representa un cuestionario de conocimientos.

Eventos 12
Ropa y Articulos personales 14
Institucional 26
No contesté 30
Bebidas 46
Ninguno 52
Otros 53
Centros comerciales 68
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Qué anuncio de radio recuerdas

Ropay oo -
Eventos Articulos OEventos
4% personales
@ Ropa y Articulos
Centros 5% personales
comerciales . . DOlinstitucional
229 _institucional

9%

;EI No contesto

No contesté

El anuncio mas recordado es de centros comerciales, con io cual se
sobre entiende que son estos los que mayor repeticion tienen asi
como aspectos que logran atraer la atencion del radio escucha
(canciones pegajosas, voces institucionales).

Comercial Mexicana y Gigante predominan como las marcas que
mayor auge poseen, la primera por el sonido de caja registradora y la
segunda por ila promocion del carnavail.

Los Spots son recordados debido a descuentos, repeticion, consumo,
y contenido, segun los estudiantes

75

TESIS CON
LLA DE QRIGEN



Hidalgo, César Rojas, Hilda

Qué productos has comprado los ultimos dias?, recuerdas
haber escuchado el comercial de radio.

Una pregunta en las que se les otorga 7 respuestas que engloban los
articulos basicos que udtilizan dentro del medio en que se
desenvuelven.

Lo anterior es necesario conocerlo para poder delimitar qué compran y
si tiene relacion con la publicidad que a diario los bombardea.

Electronicos 15
Otros 16
Hogar 58
Muasica 89
Papeleria 96
Ropa 102
Personal 112
Alimentos 132

Productos comprados

Electzroé/:icos Hogar 'l:l Ei;ctroniéos
Alimentos Otros 9% 8 Otros
22% . ) 3% O Hogar
) ) | OMusica
, B Papeleria
ORopa

*
5
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De fos productos que adquiriste recuerdas hab hado el
comercialderadio. ( )Si ( ) No

Con la intencion de identificar si en el medio existe publicidad que
promueva articulos de primera necesidad se cuestion® para corroborar
si hay relacion entre lo que escuchan y lo que compran.

No contestaron 4
Si 140
No 156

Recordaron comercial

No
contestaron
1%

Los resultados que arrojé es que los estudiantes del CONALEP tienen
como necesidad basica la adquisicion de alimentos, seguido por
articulos para el uso personal. Lo anterior se debe a sus limitaciones
econdmicas ya que dentro de su circulo social no tienen las
posibilidades de conseguir articulos de segunda necesidad asi como
diversiones extras.

Aunque fue minima la diferencia predominé el hecho de que no
recuerdan el anuncio de los productos.
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¢ Qué es lo que mis te atrae de un comercial de radio ?

Para ‘que un anuncio radiofénico atraiga debe estar constituido por
varios elementos ( ya definidos anteriormente ) que llaman la atencion
conjuntamente o de manera individual, y con el fin de conocer que le
atrae a la juventud de la publicidad radiofénica, se incluye la anterior

pregunta.

No contestaron 12
Nada 22
Producto 24
Voz locutor 33
Mensaje claro 45
Como lo trasmiten 52
Musica y efectos 128

e Atr ion de un cial

efecias. No
ate COMGLNN Nada Producto "GRg Contestaron
@ Nada

i O Producto
“\_Voz locutor | O Voz locutor
10%.
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No entendibles 2
No ven nada 2
Engaian 4
Convencen 6
Veraces 6
Otros 6
Despierta imaginacion 12
Llaman la atencién 14
Divertido 15
Originates y creativos 16

No Por qué te atrae

entendibles . R T
3% No ven nada O No entendibles
3% Engafan
- Divertido 6% @ No ven nada
22%
O Enganan
Convencen
y 9% O Convencen

v
! ; .
i @ Veraces 1

. Llaman la
atencion

Realmente en el vaciado fue rotundo denotar que la musica y los
efectos predominan en el gusto de los encuestados debido a que se
identifican con ellos, son elementos sencillos que encierran la idea del

mensaje.
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Al definir que aspectos les atrae mencionaron tanto la forma en que
los transmiten asi como la claridad del mensaje, que contenga frases
directas con cuestiones entendibles.

Afirman que el anuncio llama la atencidn por la originalidad,
creatividad y diversion.

¢La publicidad en la radio es efectiva? Si No, ¢Por qué?

Es una de las preguntas mas valiosas que fundamentaran la base de
las conclusiones que arrojen los resultados de l|la encuesta. La
intencion fue conocer si ellos como consumidores la consideran eficaz.

No contestaron 18
No 58
Si 225

La radio es efectiva

No
constestaron -
6% N
° \, No 3
- 19%

ONo constestaron
@ No
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Ofertas 1
Econdémico 3
Llaman la atencion 11
No contestaron 13
Motivan 15
Imaginacion 24
Informan 69
Medio accesible 83

t

Radio Efectiva (Sl)

Ofertas
Medio 0% Econémico
accesible 1%
38% Llaman la
atencién O Ofertas

5%

. Economico
|3 Ulaman la atencion

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN




Hidalgo, César Rojas, Hilda

Poca informacion 2
Cosas s/imp 3
No se entiende 4
Prefieren TV 6
Enganan 6
Persuaden 14
Limitado 34
Radio Efectiva(NO) =
N Poca. Cosas s/imp i OPoca informacién
informacion 4% No se !
3% entiende @ Cosas s/imp
6% {
 Limitado i Prefieren { ONo se entiende

a9% T \ OPrefieren TV ,
@ Engafian
O Persuaden

@Limitado

Es notable que la gran mayoria afirma la efectividad de la publicidad
radiofonica gracias a ello se observa que el grupo que se cuestiono
esta consciente de lo que el medio implica ya que lo catalogan como
accesible e informativo.

Aquellos que argumentaron que no es efectiva se fundamentaron en
que es un medio limitado.
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éCuando asistes a un centro comercial por qué escoges
determinado producto?

Se escogi6 este cuestionamiento para conocer el motivo por el cual los
estudiantes de los dos planteles del CONALEP se ven influenciados

para escoger o comprar determinado producto.

No contestaron 2
Porque otra persona 5
Por gastar 6
Por la publicidad 91
Debido a necesidades 211

‘Poriqaé eiscojénrtin produc!o )

Porque otra DO No contestaron
persona
No 2%
contestaron- , _Por gastar i Porque otra persona

1% e 2%

OPor gastar

Del total de los resultados que arrojaron los cuestionarios predomind
que las necesidades ( alimento, calzado, vestido, etc. ) eran el
principal motivo por el que se adquiria un producto “x", posteriormente
los jovenes contestaron que por la publicidad que se le hace a los
articulos se veian influenciados para hacerio, por esa razén dicha
respuesta quedo en segundo termino, con un porcentaje menor y
colocandose como la tercera causa por la que compraban sus
productos los muchachos opinaron que los compraban porque otra
persona los tenia o debido a que soélo querian gastar su dinero en aigo
y ese articulo fue el que adquirieron. El 1 % de los encuestados no

respondio.
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Aqui es importante enfatizar que los chicos que estudian en los
planteles Venustiano Carranza H y Del Sol comentaron que por sus
necesidades consumian los productos, pero no se puede dejar de lado
un factor muy importante y que muchas veces es el motivo principal
por el que se adquieren tal o cual articulo deslindado de una
necesidad, es decir, el que pertenecer a un grupo de jévenes los lleva
a actuar de forma muy definida y para poder ser aceptado dentro de
este clan, se tiene que usar un pantalén de cierta marca, escuchar el
mismo tipo de musica, ser afines en el pensamiento etc. pero se tiene
que destacar que sdélo el 2 % de los chicos contesté que por este
motivo compran sSus cosas.

Entonces se puede decir que debido a las necesidades se obtienen las
mercancias y la publicidad sdlo viene a reforzar la eleccion adecuada.

éCrees que los jovenes consumen muchos productos?

Se les preguntd si piensan que los jovenes consumen muchos
productos y a8 qué creen que se deba esto, y de tal forma tener una
opinion mas certera y saber si son consumistas o en verdad la
publicidad los hace comprar cada vez mas.

No contestaron 2
No 14
Si 289
7 ¢Lo;,‘ . r ? i, no
sporqué ?
No No

contestaron - 5%

O3 No contestaron
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No le interesa ia pub. 1
Otros 6
Atencion 6
Falta de dinero 7
No contestaron 14
Por la edad 17
Porque otros lo tienen 24
Quieren todo 24
Por gastar 26
Moda 55
Por publicidad 56
Necesidades 58
Porqué TNole interesa
02':;;5 Atencion Falta de dinero -55:?0”5'"
2% 2%
No le interesa la No contestaron QO Atencion
%L:z 5% O Fatta de dinero
_Por la edad @ No contestaron
R e% ;nPor la edad '
Necezsai;’ades s Pom'l::"oet:‘os o ! W Porque otros io
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Las respuestas de los estudiantes fueron muy variadas cuando
contestaron que si, ya que el 94 % opind que si consumen muchos
productos, el 5% respondioé que no y el 1 % no contesto.

Al contestar que si consumen muchos productos se muestra una
tendencia muy s imilar a la pregunta anterior en donde respondieron
que por sus necesidades los adquirian, nuevamente la publicidad que
se les hace a los diversos insumos quedd relegada al segundo lugar.
En esta pregunta aparecio una inclinacion que no se habia mostrado
en respuestas anteriores. La moda es uno de los motivos por los que
se consumen los productos.

La moda, es un factor importante en las decisiones que toman los
muchachos para comprar, y aunque no los manifiestan abiertamente,
el estar a la moda provoca que se adquieran articulos de x marca, ya
que son los que estan usando en la actualidad, por lo que se puede
decir que los compran para estar igual que los demas y poder ser
aceptados en su grupo de amigos.

éConsideras que la publicidad es?

Cuestionarles si consideran a la publicidad como: divertida,
informativa, aburrida, tenia como motivo conocer si a los chicos los
comerciales los aburren, los divierten o simplemente los informa.

No contestaron 4
Aburrida 12
Otra 14
Divertida 104
Informativa 171
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No La publicidad es

contestaron " ONo
Aburrida
1% contestaron
4% Otra B Aburrida
0,
5% i OOtra

| informativa

Las respuestas fueron concretas, la publicidad radiofénica los informa
de ofertas en tiendas departamentales, cuando seran las proximas
elecciones, de las camparnas del Instituto Federal Electoral (IFE), si ya
pueden comprar su CD favorito, en gque lugar se llevara acabo el
concierto del grupo de moda etc. entonces los comerciales son
concebidos como informativos y no con el objetivo para los cuales
fueron creados, es decir, para vender.

El que los spots los informen de las ofertas, de los conciertos, ya los
esta orilando a comprar o tener conocimiento de donde puede
encontrar los zapatos que le gustan, si tienen algun descuento o a
partir de qué fecha podra adquiririos.

También dicen que la publicidad es divertida, les gusta la musica que
usa, por la voz del locutor, los efectos, eso les atrae y muchas veces
estan al pendiente de cuando es trasmitido este comercial.

Otros prefieren cambiarie de estacion cuando aparecen ios anuncios.

Se puede concluir que los jovenes son informados por la publicidad y
tienen conocimiento de donde se encuentran sus articulos predilectos.
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¢Qué opinas de la publicidad radiofénica?

Con esta propuesta se trata de conocer la opinion de los adolescentes
acerca de la publicidad radiofénica y ver cual es su impacto con ellos.

Dificil de hacer 1
Sin comentarios 3
Otra 4
No escuchan radio 5
Ambas opciones 11
interesante 15
No contestaron 16
No agradable 23
Limitada 26
Divertida 40
Informativa 58
Efectiva 97

Opinion de la publicidad

Sin comentarios No escuchan
1% Otra radio
by .
. 1% 2% Ambas43/scnones S bcide hacer
Dificil gaeﬁhacer . @ Sin comentarios
R . Interesante O Otra
. ) ’ . : 5% .ONo escuchan radio
Efectiva_ No contestaron | Ambas opciones

o T—
33% 'D Interesante
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Aqui los estudiantes del CONALEP se expresaron con una gran
diversidad, que seria muy dificil enunciar todas y cada una de sus
respuestas, por lo que se tratara de mencionar las respuestas que
tienen mayor porcentaje.

Sin duda algunas los muchachos piensan que la publicidad los
informa, como ya s e menciond antes, se enteran de donde pueden
encontrar los objetos que desean comprar, es efectiva porque les
dicen si ya estan a la venta los boletos del concierto de su grupo
favorito, si ya pueden adquirir el CD de moda.

Asi se podria desglosar muchas mas de las cualidades que los
jovenes opinan que tienen los comerciaies de radio, pero en general la
informacion y su efectividad son la caracteristica principal de los
anuncios.

4 Qué productos recuerdas que hayas escuchado por radio?

Para comprobar la eficacia de la publicidad radiofonica se les pregunto
del producto que mas recordaban en ese momento y conocer cuales
son los que se encuentran en la mente del radioescucha.

Muchos 2
Medicinas 6
Asistencia o guberna. 16
No recuerdan 17
No contestaron 18
Cigarros 25
Aseo personal 31
Musica 38
Prod. Para el hogar 41
Electronicos 56
Ropa y Calzado 61
Centros Comerciales 66
Bebidas 174
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Productos que recuerdas

Asistencia o

Me::noc/;nas . guberna. No recuerdan
3% 3% [
OMuchos
Muchos No contestarcn @ Medicinas
0% : . 3% i) Asistencia o guberna.
Bebidas . ; __Cigarros 'O No recuerdan
a29 - oS e 5% mNo contestaron

OCigarros
@ Aseo personal

Con ello se define que los anuncios mas recordados son los de
bebidas, centros comerciales, electronicos, ropa y calzado, alimentos
y botanas, los de asistencia social o gubernamentales, cigarros, aseo
personal, productos para el hogar, musica, medicinas entre otros.

Cabe resaltar que los comerciales que mas se transmiten en la radio,
son los articulos que mas se recuerdan, es decir, muestran mayor
efectividad, ya que estan en la memoria de los consumidores.
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Reactivos de identificacion

Con el objetivo de reafirmar que influencia tienen los spots, se realizd
una prueba, que consistido es transmitirles rubricas (elementos de
identificacion) de 10 segundos o menos, de 13 anuncios radiofonicos
que estaban al aire entre abril y mayo del 2001, al momento que se
realizaba esta investigacion.

Como respuesta se obtuvo nuevamente que los centros comerciales
se anuncian mas en la radio, su musica o sonido son su principal
ataque.

La juventud es la que esta mas propensa a la persuasion y son mas
susceptibles, por ello los anuncios de bebidas alcohdlicas,
electréonicos y productos novedosos les llaman mas la atencion
indudablemente | a i dentificacion de Comercial Mexicana, lussacell y
Corona se hizo presente, sus sonidos y voces resultaron
inconfundibles para muchos.

Enseguida se presentan los resultados que arrojé esta prueba. Se
enumeran las graficas y se especifica cual fue el spot que se reprodujo
a los jovenes.

1.- IFE 2.- Gigante 3.- Ciel 4.- Corona 5.- Nissan 6.- Senzao
7.-Bodega Gigante 8.- Sol 9.- Ciel mineralizada 10.- Telcel 11.-
Coca Cola 12.- Comercial Mexicana 13.- lussacell
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Comercial 1 IFE

IFE 277
No contestaron 23

No . . .
contestaron -

92% T
Comercial 2 Gigante
Aurrera 2
Descuentos 4
Otros 4
No contestaron 7
Comercial Mexicana 22
Gigante 261

OGigante
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Comercial 3 Ciel

Otro 20
Otra marca de agua 28
Agua Ciel 92
No contestaron 160

;O No contestaron;

Comercial 4 Corona

Otros 6

otra marca 10

Cerveza 10

Corona 83

No contestaron 191
otra marca

Otros N 3%

PEEE g Tt
: contse:‘;aro 28% 'SlNo contestaron -
6 Bthii
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Comercial 5 Nissan

Otros 13

Feria del caballo, Hipédromo 19

No contestaron 268
! Otros Feria del [
{ 4% caballo, , BOtros ?
: |

" Hipbdromo

M contestaron- ! i

90%

Comercial 6 Senzao

Refresco 57
Zensao 68
No contestaron 175

_Refresco
18%
2k

O No contestaron

contestaron
58%
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influencia de la pL lica en los
Comercial 7 Bodega Gigante
Productos, ofertas 19
No contestaron 44
Gigante 53
Aurrera C. M. 184
; Productos, No
ofertas . contestaron
A 15% T s mme

! . 6% [ Productos, ofenas;i

OAurrera C. M.

Aurr;'ra c.: Gigante
18%

Comercial 8 Sol

Cerveza Sol 192
No contestaron 86
Otra bebida 22
) “ota T

EREL
Otra bebida

n
29% 64%
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Comercial 9 Ciel mineralizada

Otra marca
Ciet
No contestaron

No Otra marca
contestaron 20%

Comercial 10 Telcel

Otro
Telcel
No contestaron

contestaron -
81%

78
140
182

B Otra marca

'C1No contestaron: :

14
43
243

Telce!
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Comercial 11 Coca Cola

No contestaron 104
Prom. Coca-Cola 196
No - S

contestaron

Comercial 12 Comercial Mexicana

No contestaron 39
Otra tienda 58
Comercial Mexicana 203
No
contestaron

Mexicana PR b costechonh S s
68%
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Comercial 13 lussacell

No contestaron 8
otra marca 96
lussaceil 196
No
contestaron

3%

Rojas, Hilda
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3.3 interpretacion de resuitados.

La gran mayoria de los encuestados accedieron a participar en el
sondeo, mostraron interés y curiosidad, asi como trataron de expresar
sus mejores comentarios. Pero vale ia pena manifestar que algunos
chicos mostraron apatia debido a que argumentaron que no escuchan
radio sino musica que adquieren a través de discos compactos y
cassettes, lo cual amenaza a la programacion radiofénica.

Cabe aclarar que el grupo de jovenes que afirmaron no escuchar radio
son minoria en comparacion a los que si oyen alguna radiodifusora y
el género que mas sobresale o el que mas resailta es el de la musica

pop.

Como se comentd la aplicacion de los cuestionarios se llevé a cabo
dentro de los salones de clases bajo la supervision de un profesor
quienes apoyaron y manifestaron su punto de vista favorable tanto del
tema como de la estrategia a seguir para que identificaran los alumnos
aquellos spots que mas suenan (abril-mayo de 2001) en radio.

Los 300 cuestionarios se aplicaron en dos escuelas publicas, en las
cuales se imparte la materia de redaccion, un detalle a destacar es
que airededor del 80 por cierto de los estudiantes de dichos planteles
predomina la maila ortografia, por ejempio algunas palabras cotidianas
como: cerveza lo escribieron de tal manera “serveza” y “cerbeza”,
cigarro con “s” y utilizaron mucho el tan cuestionado "haiga”, asi como
la mala utilizacion de acentos, lo anterior es s6lo una muestra de la
gran variedad de faltas de ortografia que predominaron.

Retomando el contenido de las respuestas se concluye que los
jovenes de nivel medio bajo y bajo adquieren productos en gran
mayoria de primera necesidad debido a sus limitaciones econémicas.
Lo anterior confirma gque no es la influencia del medio, ni de la
sociedad lo que lleva a la compra de un bien y/o servicio, al menos en
este estrato social y economico, o que buscan es una mejor calidad
de vida, pero tendiendo en cuenta sus alcances y posibilidades.

Debido a sus limitaciones econdmicas regularmente escuchan mas la

radio comercial y ello les permite disfrutar, criticar y conocer lo que se
realiza dentro de ella, en especial la publicidad y con la finalidad de
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corroborario se aplicod la segunda parte de la encuesta y los resultados
se encuentran detallados en el apartado anterior.

A través de trece segmentos d e anuncios radiofénicos (rubricas) se
pudo apreciar la atencion que le prestan asi como la penetracion que
estos ejercen en ellos. Algunos ya tienen voces, musica o sonidos que
los han identificado por afios, estos en su mayoria fueron reconocidos
tal es el caso de los del Instituto Federal Electoral (IFE), Telcel,
lussacell, Comercial Mexicana, Corona, Coca Cola.

Cabe mencionar que comerciales como el del refresco Senzao, agua
Ciel no fueron tan reconocidos, debido a que tenian poco tiempo al

aire.

Y como se menciond con anterioridad, los centros comerciales y las
bebidas tienen mayor presencia en la memoria de los estudiantes.

3.4 CoOmo se vincularon las preguntas

La finalidad de vincular las interrogativas parte de reafirmar respuestas
con la intencion de confirmar los comentarios y jugar un tanto con sus
opiniones.

Las preguntas numero 1 y 10 estan relacionadas debido a que ambas
llevan a una respuesta afin, es decir, se busco que con la misma
cuestion las respuestas obtenidas fueran encaminadas a conocer queé
anuncios y productos eran los mas recordados.

Regularmente a diario se adquieren productos ya sea por necesidad o
por gusto y precisamente con la intencion de saber qué consumen los
encuestados se incluyeron las interrogativas 2 y 3, las cuales se
relacionan para ubicar si existen anuncios radiofénicos de los articulos
que adquieren frecuentemente. .

La atraccion de un comercial puede depender de varios factores ya
descritos dentro de esta investigacion (musica, efectos, voz, mensaje),
pero lo que mas peso tiene es lo que los mismos radioescuchas

afirman, por elio surgen las preguntas 4 y 8.
Sin lugar a dudas la parte medular del sondeo es conocer las
opiniones y afirmaciones que los jévenes estudiantes tienen de la
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publicidad en especial de la que se transmite dentro de la radio, por lo
cual son fundamentales las respuestas de las cuestiones 5y 9.

Para que la publicidad exista es necesario el consumo y como se ha
mencionado la juventud es vulnerable hacia ella por eso las preguntas
6 y 7 van encaminadas a conocer por qué este sector adquiere

determinados productos.

La juventud como uno de los sectores mas vuinerables emitid su
opinién y critica a la publicidad radioféonica, medio que cuenta con
factibilidad de penetrar a todos (o bien a casi todos) los niveles
sociales y econdmicos.
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Los medios de comunicacion son un factor determinante que influyen
en el pensamiento de la sociedad.

ta radio como medio publicitario, ha sido el entorno de la investigacion
y juega un papel trascendental por la variedad de elementos que
utiliza, como se ha planteado es un medio creativo ya que expresa las
ideas y/o informacion sélo a través del sonido lo cual lo sitda en
desventaja con otros pero ello lo coloca ante el gran reto de liamar la
atencion del receptor. Este genero es fugaz e instantaneo debido a la
poca atencion que se le presta o la combinacion de actividades que se
realizan al escucharlo, por eso los que hacen la radio deben despertar
la imaginacion del radioescucha.

El medio radiofonico ha superado las limitaciones tecnoldgicas por o
que tiene mayor alcance de publico segun el punto de vista de la
mayoria de los sondeados y el de los autores, la radio cumple con la
mision de informar, entretener y vender.

Para que el género radiofonico adquiera efectividad es necesario
partir de 1a emision del mensaje ya que este es quien logra colocar al
medio y de su contenido depende que la atenciéon del publico no se
pierda, por ello hay que precisar que de {a calidad de este depende el
éxito de la radio y de los comerciales. En el caso de esta investigacion
se puede mencionar que el mensaje es la carta de presentacion de un
bien y/o servicio. Cabe sefialar que debe contar con claridad y
sencillez para que pueda ser entendido a todos los sectores de

penetracion.

Un anuncio publicitario en radio es un mensaje que da a conocer un
producto y regularmente exalta las caracteristicas de éste, se
acompana de efectos, muasica y voces llamativas e impactantes.

La publicidad en radio como en otros medios es prioridad debido a que
ésta los nutre econdmicamente, es la base de la gran estructura
radiofonica a través de ella se logran financiar casi en su totalidad la
programacion, la publicidad en el medio es vital por ello es y hay que
forjarla dia a dia como efectiva.

Regularmente muchos articulos se adquieren por ser de primera
necesidad pero al ir cubriéndoias se desarrolla un consumismo el cual
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se ejerce mas facil dentro de las clases econ6émicas mas favorecidas.
De lo anterior parten las guerras de las marcas y la bisqueda de la
innovacion lo cual permite la explotacion de la creatividad a través de
la publicidad.

Debido a su gran penetracion y accesibilidad los publicistas prefieren
la radio. Y como no, si los que gozan del sentido auditivo es frecuente
que al menos una vez al dia tenga la facilidad de escuchar el radio, el
ambiente puede variar, desde el transporte publico hasta la comodidad
y privacidad del hogar, pasando por el lugar de trabajo y estudio. Su
sefal tiene la posibilidad de llegar a lugares apartados donde la
analfabetizacion se hace presente, lo cual no limita el entendimiento
de mensajes claros y precisos.

Probablemente un factor en contra puede ser la apatia de algunos
radioescuchas para con los spots publicitarios y es que en ocasiones
optan por muisica grabada o por cambiar de estacion ante un bloque
de comerciales. Aunque vale la pena decir que actualmente la
publicidad les juega otro papel y es que al estar escuchando un
programa, el locutor dentro de su charla elabora un comercial ya sea
recomendando productos o bien estructura la venta dentro del
contenido de su tematica.

La publicidad y la persuasion van ligadas al ambito de la compra, se
valen una de la otra para llegar al mismo fin, el cual consiste en inducir
al receptor a adquirir determinado producto valiéndose de estrategias
que lo haran considerar que le es necesario o indispensable, ya sea
para su desarrollo emocional, personal o fisico. El merito no se
adjudica solo ambas técnicas sino hay que reconocer la gran
influencia y peso que ejerce el circulo social en el que se desenvuelve
el individuo.

La persuasion consiste en transmitir un mensaje para que las
personas realicen actividades a la conveniencia del persuasor, esta
penetra en el inconsciente de la gente y a través de ella se modifica la
conducta del consumidor.

Las actividades que se manifiestan en los diversos grupos sociales, en
la actualidad para poder pertenecer a un determinado estrato se
comienza por aspectos tan sencillos que van desde el lugar en donde
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se habita hasta la forma de expresarse, sin dejar a un lado el coémo
vestirse, lugar que se frecuentan, asi como ideas y metas afines. De
acuerdo al tipo de personas con las que alguien se rodea dependera la
modificacion de su actitud para poder acceder o ser aceptado en el

grupo.

Sin lugar a dudas, el grupo social influye a la modificacion de ideas,
pensamientos y conductas lo cual se convierte en un gran aliado y
medio de explotacion dentro del ambito de la persuasion y publicidad,
en las clases sociales altas, en el caso estudiado las limitaciones
economicas lo impiden.

Con el fin de persuadir se hace uso de una gran variedad de técnicas,
entre ellas explotar la sexualidad y lo relacionado con esta. En el
medio auditivo se utilizan efectos sugestivos y sugerentes con la
finalidad de adentrar al receptor en un ambiente que lo incite y lo
envueilva de tal forma que logre satisfacerse gracias al articulo
anunciado.

Como se ha puntualizado la voz tiene gran peso en la transmision de
un mensaje en el caso de provocar una respuesta de consumo, por
ello la voz varonil atrae al sexo femenino y viceversa, se despierta una
necesidad al escucharla. Aunque en ocasiones adopta un papel
diferente ya que en lugar de incitar se pretende que el receptor se
identifique con el emisor.

El consumo en la sociedad nace por una simple y sencilla razon; la
necesidad de alimentacion, vestido, calzado e higiene personal,
muchas veces esto se puede confundir con el deseo mientras el poder

adquisitivo lo permita.

De acuerdo a la opinion de los estudiante es indispensable mencionar
que los spots con mas penetracion son aquellos que contienen
musica, ritmo y voces atrayentes y faciles de recordar, de los cuales
destacaron los de tiendas de autoservicios, bebidas y electronicos, en
especifico telefonia celular, asi como los del Instituto Federal Electoral.
Otro factor que logra impregnarse en la mente del consumidor es
algun sonido c aracteristico que identifique una marca tales como el
que ha utilizado por afios Comercial Mexicana, lussacell y Telcel. Al
igual que una voz institucional como lo ha manejado Grupo Modelo en
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la cerveza Corona. Otra forma de persuadir es situando al
radioescucha en ambientes ya sea laborales o de convivencia en los
cuales se pretende inducirlos por medio a la adquisicion del producto.

Como en muchos aspectos de la vida y de la sociedad existen las
modas, modismos y el publicista no debe dejarlo de lado, porque una
palabra, tal vez una cancion, es decir, con lo que se identifique el
publico puede lievar al éxito o al fracaso una campana o un producto.
Tomar en cuenta las necesidades de los radioescuchas respecto a (o
que compra y de esta manera realizar una serie de comerciales que se
ajuste a sus gustos, necesidades y poder adquisitivo. Al lanzar una
campafia publicitaria y/o promocion se tiene claro el sector social al
que va enfocada, pero no por ello deja de hacer sentir a los demas
que el producto les resulta necesario.

El mensaje como se ha mencionado tiene que ser ciaro y fluido al
transmitirlo, debe contener s/logans de identificacién, con palabras que
lleguen al subconsciente del consumidor. El texto tiene que enfocarse
a las necesidades del receptor, situarlo en un ambiente de necesidad y
deseo por el articulo.

Desde el primer segundo que se transmite la funcion del spot es llamar
la atencion, envolver y despertar la curiosidad e interés de lo que

escucha.

Al realizar la investigacion se aprecio que quedaron algunos huecos
debido a que no se plantaron al principio y poco a poco fueron
surgiendo.

Donde aparecié lo anterior, fue en la aplicacion de los cuestionarios
debido a que no se les pidid que especificaran el horario en que
escuchan radio, asi como, diferenciar entre sexos las respuestas,
puntos que hubieran arrojado mas aspectos a los resultados.

El hecho de que expresaran qué estacion de radio prefieren no se
tomod en cuenta y realmente debid darsele importancia solo para
precisar su preferencia del cuadrante con la finalidad de conocer qué

estacion tiene mayor penetracion.
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Al iniciar el proyecto se delimitd la edad (15 a 19 afios), igual que la
poblacion (estudiantes de bachillerato de Ciudad Nezahualcéyotl) a la
cual se sondearia pero ambos aspectos se escaparon. Debido a que
se encontro que algunos estudiantes de bachillerato que no encajaban
en el parametro establecido de la edad.

Continuamente la publicidad al igual que la sociedad se tiene que
ajustar no solo a las innovaciones tecnologicas, también se debe ir
adecuando a las nuevas formas del pensamiento de los consumidores.
Cualquier investigacion que se realice acerca de la publicidad aportara
nuevos puntos de partida para alimentarla y transformarla.

Mientras los cientificos sigan aportando datos sobre la forma de influir
en ios seres humanos, la publicidad tendra que valerse de ellos para
intervenir en el pensamiento de los consumidores y poder lograr su fin,
es decir, inducirlos a la compra.

Segun la revista Quo publicada en marzo del 2002 con numero de
ejemplar 53, aseguré que en el ano 2001 entre los productos mas
vendidos estaban, Coca Cola lussacell, Telcel, Corona, Sabritas y

Marlboro.

Asi mismo afirma que en el 2002, Coca Cola encabeza la lista,
seguida de Marlboro, L Oréal, la cerveza Budweiser, Colgate, Nescafé
Clasico, Sabritas con su producto Doritos, Kodak, pafales Pampers y
el queso Philadelphia de Kraft.

Como se puede observar algunos productos se mantienen en el gusto
del publico otros, esto quiere decir que el articulo por sus
caracteristicas atrae al consumidor y la publicidad que ellos hacen
sirve para reforzarlos.

Como se menciond anteriormente una constante que se encontro en la
Se realizd una investigacion de campo con 300 jovenes estudiantes de
dos planteles de CONALEP: el primero el Plantel del Soi ubicado en el
municipio de Nezahualcoyott y el segundo el Venustiano Carranza il
que se encuentra en la Delegacion del mismo nombre.

La edad de esos chicos oscila entre los 15 y 22 anos, debido a que se
encuentran en una etapa en donde se les puede influenciar mas
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facilmente, porque los cambios emocionales propios de la edad los
hacen un publico muy vulnerable.

El objetivo de los cuestionarios fue el de comprobar si las hipotesis
planteadas resultaban ser verdaderas o falsas.

“La publicidad juega un pape! informativo dentro de la juventud de
Nezahualcoyotl, por ello es trascendente”. De acuerdo a las
respuestas de los estudiantes, esta hipotesis es afirmativa, debido a
que mas de la mitad de ellos considera que los comerciales los
informa de los conciertos de su artista favorito, de dénde hay
descuentos o el lugar que pueden comprar la ropa de su preferencia.
Por tal motivo dicha suposicion resuité ser veridica.

“La publicidad radiofonica es efectiva en |os jovenes que habitan y
estudian en el municipio de Nezahualcoyotl” la comprobacién de ios
datos arrojo la veracidad de esta. Ya que la publicidad cumple con su
principal propdsito, que es el anunciar y reforzar la existencia de los
productos que se hallan en el mercado, ademas de divulgar la venta
de nuevos articulos etc.

Cuando se | es preguntd a los chicos que estudian en el C ONALEP
sobre “los spots publicitarios con musica, voz, efectos sugestivos y
frescos tienen mayor preferencia entre los jovenes de 15 a 22 afios de
edad” se pudo constatar nuevamente la veracidad de esta. Ellos
manifestaron mucho mayor agrado por los comerciales que tienen
musica de moda, efectos llamativos, porque asi se estimula mas su
imaginacion. También les gustan los anuncios donde la voz del
locutor los atrae, pero también comentaron que en algunas ocasiones
lo que les llama la atencion es el producto y no los elementos antes

mencionados.

Al preguntaries a los estudiantes “si la publicidad radioféonica es
efectiva, entonces se logra el consumismo”, respondieron que si,
porque cumple el objetivo de informarios, pero argumentaron que no
se logra el consumismo, ya que la mayoria de las veces que compran
un producto lo hacen por necesidad y no impulsados o motivados por
el comercial, por lo tanto resuité falsa dicha hipotesis.

De acuerdo con los objetivos que se marcaron al iniciar el trabajo, se
puede asentar que la publicidad radiofonica si es informativa y
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trascendente, por lo cual se comprueba la primera hipoétesis. Otro
factor importante fue conocer que tipo de publicidad prefieren los
jovenes al igual que el papel que juegan para inducirlos a la compra.
Sin lugar a dudas el nivel sociceconomico es el factor que determina
el consumo.

Definitivamente la publicidad radioféonica si tiene un papel trascendente
dentro de la sociedad, pero es conveniente aclarar que su rol es
informativo segun la opinion de los jovenes. La publicidad les informa
de nuevos productos en el mercado, de la variacion que estos pueden
tener, lugar de adquisicion, asi como dar a conocer eventos y
promociones entre otros. Por ello opinan que la publicidad es
importante porque su postura es informativa.

La adquisicion de productos no se debe al consumismo que puedan
presentar los jovenes, pero si influye la persuasion publicitaria, ya que
induce a comprar algunos articulos. La razoén principal por ia que elios
compran se debe a la necesidad y no precisamente al consumismo,
debido a sus limitaciones economicas.

La publicidad que tiene mayor impacto para los estudiantes debe
contener efectos Illamativos, la voz del locutor es un factor
predominante, ya que logra atraparlos y los invita a comprar, otro
elemento es lo que se anuncia, ya sea un bien o servicio, pero sobre
todo la musica y los efectos que regularmente son |l os gque primero
atraen y captan la atencion del radioescucha.

La venta de un producto en definitiva depende de la publicidad que se
le haga, aunque lo anterior se puede pasar por alto en articulos de
primera necesidad, pero sirve para reforzar y distinguir marcas.

El nivel socioecondémico es determinante para la eficacia de la
publicidad, para un nivel bajo las compras son mas pensadas, se
razona un poco Mas para escoger las mejores opciones, por el circulo
social en el que se desenvuelven.

Finalmente concluimos que la publicidad es un gran medio para lograr
el éxito de un producto, siempre y cuando se conjuguen y exploten los

elementos.
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Fragmento de ia entrevista con Nora del Carmen Flores Garcia.
Licenciatura y Maestria en Psicologia Clinica - UNAM

Maestria y Doctorado en Psicoterapia de niftos y adolescentes -
AMPPIA

Diplomado en Tanatologia - INMEXTAC

Diplomado en estimulacion temprana — UIC

Diplomado en investigacion en Ciencias de !la Salud con
tecnologia digital — INICI

Profesor Investigador de UVM Campus San Rafael

Profesor de asignatura de UVM San Rafael

Colaboradora en el area de Psicologia en un Centro de Educacion

Preescolar
Pregunta: ¢nos puede definir qué es persuasion?

Dra. Flores: En términos muy cientificos lo d esconozco, p ero seria
tratar de generar una respuesta en otro sujeto, asi en términos
sencillos, es como tratar de que ia otra persona podamos influirio o
podamos provocar que la otra persona se haga participé de este
deseo o de este objeto.

Pregunta: Los medios de comunicacion asi como usted lo define
persuaden ;que opina del medio de comunicacion que viene siendo
la radio? ;de qué forma persuade la radio.?

Dra. Flores: Yo creo que el radio es una de ias formas mas eficientes
y mas sencillas de persuadir para la compra de un articulo porque no
necesitamos tener la vista, no necesitamos estar ahi, si no podemos
estar haciendo el quehacer o en el carro o a lo mejor en el mismo
supermercado y estar escuchando la informacion y esa informacion no
entra de manera consciente, como si vas leyendo el anuncio a veces
es algo que entra en lo que llamamos subliminal donde la persona no
se da cuenta precisamente de que fue lo que escuchd pero empieza a
inducir la necesidad a algo, si escuchamos a lo mejor descuentos que
en tai lugar a lo mejor mensaje funcioné mas claro que decidimos en
lugar al que queremos ir o lo que queremos comprar pero puede darse
el caso de que sea una situacion menos clara y de repente sentimos
como que el deseo por ejemplo de Navidad escuchamos musiquita
navidefia y en ese momento sentimos ganas de ir a comprar, aunque
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no diga descuentos en tal tienda el sdlo hecho de la musica nos hace
temer deseos regalos ir a las tiendas de compras, entonces en ese
sentido la radio nos permite, de recibir ese tipo de mensajes de
manera mas economica donde la persona no pierda el tiempo sentada
frente a una television lo puede hacer en cuaiquier ambiente, en
cualquier situacion, en cualquier tienda en su casa y bueno resulta lo

que es la persuasion.

Pregunta: ,;,Qué opina de los mensajes que se transmiten
actualmente en radio? ¢Son claros?, ; Como manejan el lenguaje?

Dra. Flores: Creo que son claros, me parece que el lenguaje depende
de quien vaya dirigido puede resultar en poco mas informal o un poco
mas formal, pero me parece que a diferencia de otras épocas que yo
me acuerdo cOmMo que los anuncios son poco menos, usan menos los
gritos son mas claros y mas concretos, inclusive son mas divertidos,
vaya y compre O pongase esto, son mas impositivos en cuanto a
ciertas indicaciones.

El lenguaje creo que depende del mensaje, por ejemplo si es un
Banco utiliza el lenguaje mas formal gque si es por ejemplo anunciar
una pelicula o sugerir la compra de algun articulo cred que el lenguaje
es un poquito mas casual.

Pregunta: ; El sexo y me refiero masculino y femenino tendra algo que
ver en lo que es la persuasion?

Si, yo creo que las mujeres son un blanco mas facil para dirigir las
campadnas hacia ciertas compras, inclusive hoy en la mafana estaba
yo muy asombrada de que bueno en ahora dicen que Santa Claus es
mujer en una tienda y sacaron esto y efectivamente es mucho mas
facil que ias mujeres sean un blanco facil para dirigir una campana,
sin embargo también creo que las mujeres son mucho mas
equilibradas dependiendo ya a la hora de poner las finanzas en cuanto
esto es para la comida y esto es para compras “x”, creo que las
mujeres tiene mucho mas esta posibilidad de definir claramente en
donde y hasta donde quieren hacer, entonces quiza sea mucho mas
facit el que ellas caigan en esto de que pague a 6 meses o en 1 afio,
a lo mejor ahi se pueden animary digan compro, compro, compro,
pero me he dado cuenta también de que las mujeres son mucho mas
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responsables en el sentido de decir, no, si esto es para la escuela y lo
siento, asi sea la mejor campaiia no compro.

También lo que pasa es que los articulos para mujeres pueden ser un
poco mas economicos de lo que puede ser una campafia para
hombres, porque los hombres al usar menos cosas son mucho mas
costosas, implican carros, implican teléfonos o implican quizas casas,
o el tipo de campafias se dirige de manera distinta, en las mujeres se
puede atacar de manera distinta, que si es por la ropa, o si es por el
maquillaje o por cositas para la cara, entonces como que los hombres
las compras son mas caras y son menos, entonces las campafias creo
que van mas dirigidas hacia las mujeres.

Pregunta: La edad tiene algo que ver en ios mensajes que se utilizan.

Dra. Flores: Si, yo creo que en este caso es mucho mas caso facil
adolescentes y digamos maduras, personas maduras, que lo que son
los nifos y personas de la tercera edad, a mi me parece que
ultimamente han tratado de atacar a estas dos poblaciones que no se
consideraban como blancos de campafia, sobre todo a los nifos,
ahora se les induce a comprar ciertos articulos para pertenecer a
ciertos grupos, pero durante muchisimo tiempo creo que ha sido mas
blanco los adolescentes y las personas jovenes en la edad madura.

Pregunta: Esto se debe a cuando uno es uno adolescente pues hay
cambios, no tiene uno estabilidad, ¢esa podria ser la razon por la que
se ataca mas a los jovenes?

Dra. Flores: Yo creo que es la pertenencia, una de las caracteristicas
de la adolescencia es el sentido de pertenencia a, entonces si para ser
dei grupo tienes que traer tenis Nike, pues tenis Nike, cuesten io que
cuesten y donde los tengas que comprar, si son los pantalones, que
en mi época eran los Sergio Valente, pues todo mundo traia los Sergio
Valente o ios Jordache o los otros raros, pues porque bueno era la
época y asi tenia que andar uno, para estar in, entonces un pantalon
que no tuviera ciertas marquitas o comprado en cierto lugar o los tenis
con tales rayitas ya no estaba a la moda, entonces yo creo que
siempre ha existido en los adolescentes la necesidad de pertenencia y
es lo que los lleva justamente a hacer que los papas gasten en eso,
porque en realidad el problema con el que se enfrentan las campanas
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es que los adolescentes no son autosuficientes, entonces son los
papas los que tienen que pagar los que los jévenes se aferran a
comprar.

Pregunta: ; Influyen las clases sociales para la preferencia en cuanto
anuncios publicitarios, influye en cuanto a compras, perc en cuanto a
preferencias por anuncios publicitarios, influyen los sectores sociales?

Dra. Flores: Si, yo creo que si, para un sector social aito, a lo mejor
ser totalmente Palacio o comprar en Santa Fe, que es lo que debe ser
Y quiza para otro sector de la poblaciéon hay otro tipo de tiendas, otro
tipo de personas en las que se pueden hacer estas comprar y en ese
sector va a ser dificil. Pero que alguien de arriba vaya a comprar
abajo., pues ya, que desgracia y alguien de abajo que vaya a comprar
arriba pues es muy fresa.

Si creo que tienen como que sus propias zonas y Ssus propias
campanas.

Pregunta: Cuando un mensaje es muy repetitivo tiene mayor
efectividad, ;tendra alguna repercusion en los jovenes?

Dra. Flores: Si, me parece que mientras mas lo escuchan, inclusive
si, la frecuencia es importante, a mi me parece que es mas el impacto
a veces de un solo mensaje. Si es un mensaje que realmente logra
atrapar o cautivar al comprador, a veces no necesita repetirse tanto y
a veces las personas prestan mas atencion a cuando pasa el mensaje
y tarda en pasar y el otro esta al pendiente de cuando vuelve a
escucharlo, yo creo que es mas bien la funcion de que logre atrapar al
comprador y a veces no tanto la frecuencia, sino utilizar los elementos,
vamos el talon de Aquiles de los jovenes, para que sean efectivos.

Pregunta: En la investigacion de campo que se realizo, se grabaron
algunos fragmentos de comerciales, esta investigacion la realizamos
en un CONALEP y se los poniamos a los chicos, ;usted que opina?,
porque los mensajes que mas se reconocian eran los de cerveza,
cigarros y teléfonos celulares, aunque no diferenciaban entre lussacell
y Telcel, pero son los que mas identifican, por ejemplo los de Corona
por la voz, ¢;cual es su opinion de esto?, es por el impacto.
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Dra. Flores: Lo que pasa es que es la mayor necesidad de los
adolescentes, alcohol, vamos quien no ha escuchado el famoso Zu zu,
uno no sabia que era y estaba pendiente de ver que era el Zu zu,
entonces todo lo que son antros, bebidas, cigarros y ahora los
teléfonos, antes no era, pero ahora hasta en la secundaria tienen que
traer su celular, ese es el talon de Aquiles al que me referia, esa es su
mayor necesidad de los adolescentes en este momento, quizas en
otra época eran unos pantalones, una chamarra, unos tenis, pero
ahora son este tipo de articulos, los de mayor demanda,
desgraciadamente en relacion al consumo de alcohol, conocen todas
las marcas, los lugares donde los venden y cuanto cuestan, sobre todo
en fiestecitas de las viernes y todo eso, es muy comun.

Pregunta: Los mensajes publicitarios tienen varios elementos, ¢ cual
considera que es el que mayor impacto causa?, se maneja musica, se
maneja voz, se manejan sonidos.

Dra. Flores: El sexo, voces sensuales, mujeres, yo creo que es
imposible, tal vez no sea bueno, tal vez no sea conveniente, pero es lo
que vende, entonces los comerciales de cigarro anunciados por
mujeres, son como los venden y ahora de hombres, yo oia e! otro dia y
bueno Io veia porque bueno comentaba un adolescente de una laptop,
donde era tomarie fotos a las muchachas por atras, pues si, es una
moda, es el gancho de mujeres bonitas y que les estén tomando fotos
y que las guarden en sus archivos.
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Conducta, modo de ser del individuo y conjunto de acciones que lieva
a cabo para adaptarse a su entorno. La conducta es la respuesta a
una motivacién en Ila que estan involucrados componentes
psicologicos, fisiologicos y de motricidad. La conducta de un individuo,
considerada en un espacio y tiempo determinados, se denomina
‘comportamiento’.

La conducta ha sido objeto de estudio de la psicologia desde sus
inicios. John B. Watson, representante de la psicologia de la conducta
o conductismo, postulaba que la psicologia, en lugar de basarse en la
introspeccion, debia limitar su estudio a la observacion del individuo
en una situaciéon determinada.

Toda conducta esta determinada por multiples factores: los genéticos
o hereditarios y los situacionales o del medio. Los primeros hacen
referencia a la conducta innata (instintiva) que existe en el individuo al
nacer; los segundos, a ia conducta concreta que se da ante una
determinada situacion (aprendida).

Durante mucho tiempo se pensd que gran parte de la conducta
humana era instintiva: el individuo a lo largo de su vida llevaba consigo
un repertorio de respuestas organizadas que se adecuaban a las
diferentes situaciones. Hoy sabemos que a los instintos se
superponen las respuestas aprendidas, y que la conducta instintiva es
caracteristica de las especies animales, aunque éstas puedan también
desarrollar pautas de conducta aprendidas. La sociobidloga es la
ciencia que estudia las bases biologicas de la conducta social en los
animales.

E! estudio de la conducta no se limita a investigar la evolucién de
ciertas etapas formativas en el individuo, como la infancia o
adolescencia, sino que va unida a su desarrollo fisico desde el
nacimiento hasta la muerte.

“Las normas de la regulacion de la conducta tienen cuatro
componentes: |as condiciones previas, las opciones de conducta, la
fuerza de conducta y los efectos deseados™’

Las medidas verbales proporcionan buenos predictores de tipos
especificos de conducta dentro de una investigacion, pero muy a
menudo no parecen permitir demasiadas predicciones.

! Statt. David. La Psicologia. p 172
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“Wicker e n 1969 concluye que solamente una minoria de los casos
habia encontrado una estrecha relacion entre las actitudes expresadas
y conducta manifiesta, siendo uno de los resuitados tipicos hallar una
ligera asociacion o no, hallar asociacion en absoluto.™

Cuando ya se logré modificar la conducta de una persona, se puede
persuadirlo a hacer lo que a un grupo de sujetos les conviene.

Perauasion sea cual sea su objetivo, intenta la persuasién a través de
los sentimientos o de la razon. El uso eficaz de los medios de
comunicacion es una herramienta fundamental en este sentido. EI
nivel de éxito de una accidn propagandistica esta en relacion directa
con la dificultad que tengan aquellos a los que va dirigida de acceder a
una informacion aliternativa.

A partir de la década de 1930 el estudio empirico de la psicologia
social se enfocd en materias como la conducta animal social, la
resolucion de problemas, las actitudes y la persuasion, los
estereotipos nacionales y étnicos, la transmision de rumores o el
liderazgo. El psicdlogo aleman Kurt Lewin subrayo la necesidad de
realizar analisis tedricos antes de lanzarse a investigar empiricamente
un probiema, para que la investigacion tuviera una finalidad clara:
Determinar la validez de las hipotesis formuladas sobre los
mecanismos explicativos de la conducta objeto de estudio.

Las multiples técnicas de persuasion dependen del ingenio de su
artifice y solo estan limitadas por los medios de comunicacion, algunas
restricciones legales y el codigo deontolagico elaborado al efecto por
las propias agencias de publicidad. Una de las técnicas elementales,
utilizada desde la aparicién de la publicidad, se basa en la repeticion
del mensaje. Por lo comun, el publicitario intentara captaria atencion
del cliente potencial repitiendo sus anuncios. Es frecuente encontrar ei
mismo anuncio que se puede ver o escuchar en la television y la radio,
en periodicos y revistas, tanto locales como nacionales e
internacionales, ademas de aparecer en vallas publicitarias, folietos o
a la entrada de las tiendas. :

Otro instrumento fundamental que ayuda a aumentar las ventas son
las marcas registradas. Los productores gastan enormes sumas de
dinero en crear y consolidar sus marcas como garantia de fiabilidad y
valor. Una marca registrada carecera de sentido si el productor no
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garantiza una alta calidad de sus productos. Cuando el c onsumidor
confia en un sello comercial, se puede considerar que éste es, en si
mismo, un anuncio publicitario mas, en tanto en cuanto es un medio
de garantizar al consumidor que el producto goza de garantias de
calidad. La marca registrada muestra su eficacia de una forma
concreta cuando el productor quiere introducir en el mercado un nuevo
articulo.

El precio es quiza uno de los mejores anuncios publicitarios, por lo
que en determinadas estaciones o con motivo de una promocion
especial es frecuente el uso de palabras como rebajas y ganga.
Ademas de estos descuentos suelen hacerse ofertas del tipo 'mucho
por muy poco’, o ‘compre uno, llévese dos', ‘prueba gratuita’ o
‘pruébelo a mitad de precio’. También se fomentan las ventas
brindando a los compradores facilidades de pago.

La publicidad actual redne muititud de técnicas de persuasion. Entre
estas destacan los anuncios televisivos y radiofonicos, la utilizacion de
tintas perfumadas, productos anunciados por figuras famosas,
comunicaciones dirigidas a |os padres para que proporcionen a sus
hijos una vida mejor y les aseguren un mejor futuro, reclamos dirigidos
a los hijos para que ‘pidan a mama’ que compren determinados
cereales para el desayuno, asi como la controvertida u tilizacion del
miedo. Dado que el miedo es una de las principales debilidades
humanas, se suele utilizar en publicidad, a veces de modo encubierto
y otras en un lenguaje visual muy explicito.

Antes de sumirnos en una revision de la teoria de la persuasion nos
conviene detenernos a considerar en que consiste exactamente una
teoria. Una teoria es fundamentaimente “una representacion
abstracta, simbdlica de los que se concibe como una realidad”. 3

Teoria del aprendizaje: el proceso de persuasion a menudo implica el

hecho de ejercer influencia sobre una persona para que responda a un
objeto o palabra del mismo modo positivo o negativo con que

corresponde a otro objeto o palabra.

El paradigma funcional: de acuerdo con Katz, desarrollamos actitudes
favorables hacia aquellas cosas de nuestro contorno que nos dan
satisfaccion y actitudes desfavorables hacia los aspectos de nuestros

mundos que generan displacer.

* Secord. Paul F. Psicologia Social. p. 116
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De la actitud que introduce Katz (1960) es egofensiva, nos negamos a
asumir actitudes que nos obligan a admitir una informacion

desfavorable de nosotros mismos.

Las teorias de la coherencia cognitiva: las bases de las teorias de la
coherencia es |a perspectiva de que |la nueva informacion rompe la
organizacion cognitiva que habia desarrollado el individuo. Esta
ruptura es intolerante y de ella resulta una tension. Esa tension lleva al
individuo a la coherencia.

La defensa de la contra-actitud: la investigacion sobre la conducta que
busca contrariar las actitudes es una derivacion de la teoria de la
disonancia.

Miller y Burgoon definen: el sujeto a persuadir prepara y presenta un
mensaje contrario a sus opiniones dirigido a un publico real o
aparente.

Dejando las teorias persuasivas tenemos que contemplar el mensaje,
entre los estudios de la persuasion existe cierto desacuerdo respecto
a la importancia del estilo del mensaje y de los llamados al cambio de
actitud. Sin embargo parece haber muy pocas respuestas y muy
simples.

“Janis y Feshback (1953) concluyeron que cuando el mensaje
despierta mucho miedo y no i ncluye reaseguros contra el miedo, el
auditorio se va motivando a ignorar o a minimizar la importancia de la
amenaza.™

Levanthal, considera que los mensajes que generan miedo
acrecientan su aceptacion cuando proporcionan a Ilos sujetos
recomendaciones efectivas como recurso para aminorarlo.

Publicidad, es cualquier anuncio destinado al publico y cuyo objetivo
es promover la venta de bienes y servicios. La publicidad esta dirigida
a todos los grupos sociales y suele recurrirse a ella cuando la venta
directa —de vendedor a comprador— es ineficaz. Es preciso distinguir
entre publicidad y otro tipo de actividades que también pretenden
influir en la opinidn publica, como la propaganda o las relaciones
publicas. Hay una enorme variedad de técnicas publicitarias, desde un
simple anuncio en una pared hasta una campana simuitanea que
emplea periddicos, revistas, television, radio, folletos distribuidos por

* Reardon. Kelly. La Pe ion en la Ce acion. p 263
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correo y otros medios de comunicacion de masas. Desde sus inicios
en el mundo antiguo, la publicidad ha evolucionado hasta convertirse
en una enorme industria.

Los origenes de la publicidad se remontan a la antigiiedad. Uno de los
primeros métodos de publicidad consistia en pintar los anuncios en los
muros. Los arqueodlogos han encontrado numerosas muestras de esta
técnica, en especial en la antigua Roma y en Pompeya. Un anuncio
desenterrado en Roma informa sobre un terreno puesto a la venta y
otro encontrado en una pared de Pompeya anuncia una taberna
situada en otra ciudad.

Durante la edad media se desarrolld una técnica simple pero muy
efectiva, que consistia en anunciar de viva voz eventos y productos,
gracias a |os pregoneros, personas que leian noticias en publico, o
comerciantes que anunciaban sus productos.

Aunque hay anuncios graficos desde la antiguedad, la publicidad
impresa no se desarrolio en realidad hasta la aparicion de la imprenta.
La marca registrada mediante un signo bidimensional o tridimensional
que simboliza una empresa o un producto aparecié por primera vez en
el siglo XVI°, cuando los comerciantes y los miembros de los gremios
empezaron a disponer estos simbolos a la entrada de sus tiendas.
Entre las marcas que han sobrevivido de esta época destaca la barra
rayada de los barberos.

A finales del siglo XIX® muchas empresas estadounidenses
empezaron a vender sus productos en envases que llevaban impresa
la marca. Este hecho marcd un hito en la historia de |la publicidad,
puesto que antes los productos domésticos como el azucar, el jabon,
el arroz, la melaza, la mantequilla, la leche, la manteca, las alubias
(frijoles), los caramelos y dulces y los alimentos en escabeche se
vendian a granel, por lo que los consumidores no habian conocido
hasta entonces al productor.

Tras la 1ra Guerra Mundial’, la industria publicitaria estadounidense
crecio hasta el punto que se convirtio en la marca registrada de los
propios Estados Unidos. Este crecimiento se vio impulsado por

* “Publicidad*. Enciclopedia AMicrosoft® Encarra® 99. ¢ 1993-1998 Microsoft Corporation.
Resenvados todos los derechos.

° Idem

" 1dem
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numerosos avances tecnologicos; el crecimiento de la industria
estadounidense provocd nuevos inventos y mejoras técnicas que
beneficiaron a otras industrias.

“Las agencias de publicidad consideran una amenaza esta
generalizacion porque algunos espectadores pueden borrar los
anuncios cuando graban programas o pasarios a alta velocidad
cuando ven una cinta grabada; ademas, la existencia del mando a
distancia también es una amenaza porque los espectadores pueden
cambiar de cadena o quitar el sonido en tanto se emitan los anuncios.
La generalizacion de redes internacionales de informatica, como
Internet, compensa estas dificultades al ofrecer un nuevo medio

especifico para publicar y difundir anuncios”.

Radiodifusion la radio consiste en enviar y recibir seiales
electromagnéticas a través del aire sin necesidad de alambres. El
receptor recibe las sefiales del transmisor y las transforma en

sonido.

En 1905, Guillermo Marconi invento el primer telégrafo inalambrico y
envidé sefales en clave Morse, al siguiente afo, el norteamericano
Reginald Fessenden, hizo la primera transmision radiofonica de voz y
musica, hizo la Primera estacion radiofonica de estados unidos fue la
KDKA, de Pittsburg.®

Para los anos 20's la radio se inicia en México, Constantino de
Tarnava Garza fue concesionario de la emisora XEW durante 40 afios,
siendo su auge en la Radio de Monterrey.

Durante dicha década surgen las organizaciones, la Liga Nacional de
Radio, el Club Central Mexicano de la Radio y el centro de Ingenieros.
La fusion de las tres da origen a la Liga Central Mexicana de Radio y
primer antecedente de la actual Camara Nacional de la industria de la

Radio y Television.

En 1925 se funda la CYJ, radiodifusora que utiliza la General Electric
fundamentalmente para transmitir propaganda comercial. Cinco afios
después esta estacion pasa a manos de Palavicini, quien debido a sus

* tdem
“ Rivadenena Prada. Radil. Periodismo. p 154
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actividades periodisticas la convierte en un diario hablado llamado
Radio Mundial que en la actualidad lleva las siglas XEN.

El 31 de diciembre de 1930, Pascual Ortiz Rubio, que habia sido
secretario de Comunicaciones en los gobiernos de Calles y Obregén,
declara inaugurada la XEFO o emisora del PNR.

El Partido utiliza su estacion en la campaiia presidencial de Cardenas,
y de 1934 a 1940 difundira las principales relaciones del gobierno. La
trayectoria del XEFO como emisora del PNR y del PRM se ve
interrumpida en 1946, cuando el Presidente Miguel Aleman decide
entregar la concesion de la radiodifusora a inversionistas privados.

El 19 de marzo del mismo afo Emilio Azcarraga Vidaurreta funda la
XET en la ciudad de Monterrey y el 18 de septiembre, funda la XEW
en la Ciudad de Meéxico.

Para 1945, Azcarraga consolido su poder econémico y politico al
construir, junto con otros empresarios de la comunicacion, La Camara
Nacional de la Industria de la Radiodifusion y logrando ser el primer
presidente de dicho organismo.

En 1960 es un afno importante en la historia de la radiodifusion
mexicana, porque el estado, a través de la Ley Federal de Radio y
Television, manifiesta su intencion de participar por primera vez como
emisor.

Sin embargo en 1969 el proyecto comienza a tomar forma, al
especificarse que el Estado contara con 12.5 por ciento del tiempo de
transmision de los canales comerciales.

Publicidad radiofénica con la invenciéon de la radio y la television, la
publicidad y su penetracion en el publico se vuelve medios
trascendentes para fomentar las diferentes técnicas de consumo.
Este tipo de publicidad pretenden vender sin recurrir a agentes
comerciales.

Por las caracteristicas de la radio, como la penetrabilidad, es decir
que puede llegar a casi cualquier lugar, medio masivo, llega a casi
todas las p ersonas e n cualquier lugar, simultanea, que llega en el
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momento requerido, es por lo que la publicidad se fijo en este medio
para poder transmitir los anuncios.

Cuando las estaciones de radio y las agencias de publicidad trabajan
bajo la misma direccion deben decidir el grado en que colaboran los
equipos de ventas ambos medios pubilicitarios.

La publicidad proporciona también grandes ingresos a los principales
medios de comunicacion. La industria que realiza los anuncios para
radio depende de las agencias de publicidad. Los periddicos y revistas
obtienen asimismo cuantiosos ingresos gracias a la publicidad.

Antes de que la industria radiofénica fuese una industria organizada,
las practicas abusivas y poco éticas de algunas agencias provocaron
la promulgacion d e numerosas leyes y restricciones | egales. E stas
normas contemplaban otro tipo de actividades ademas de las
industriales, en particular los concursos. Este tipo de leyes varia
segun los paises. En algunos los medios de comunicacion de masas
autorregulan la clase de productos que quieren anunciar,
prohibiéndose por ejemplo anunciar cigarrillos o alcohol.

Las emisoras de radio y television también realizan un estudio previo
de la empresa y los productos que anuncian antes de difundirlos, en
un intento d e e vitar reacciones n egativas. Estas e misoras cuentan
con departamentos especializados en analizar los anuncios que van
a emitir, pudiendo rechazarlos o exigir que se supriman determinados
mensajes.

La aparicion de la radio en la década de 1920 estimulé una nueva
técnica de venta que utilizaba la voz como reclamo.
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